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Tämän opinnäytetyön tarkoituksena oli tehdä kilpailija-analyysi toimeksiantona 
Silmäasema Oyj:lle. Analyysiin valitut kilpailijat olivat Instrumentarium, Nissen ja 
Specsavers. Opinnäytetyön tavoitteena oli verrata Silmäasema Oyj:n toimintaa 
sekä taloudellista tilaa analyysiin valittuihin kilpailijoihin. Tavoitteena oli pohtia 
niitä tekijöitä, jotka vaikuttavat tuloksiin sekä antaa Silmäasema Oyj:lle kehitys-
ehdotuksia tuloksiin perustuen.  
Kilpailija-analyysi toteutettiin käyttämällä tilinpäätösanalyysiä sekä opinnäytetyö-
hön valittuja kilpailija-analyysimalleja. Opinnäytetyön teoriaosuudessa käsiteltiin 
valittuja kilpailija-analyysimalleja, tilinpäätösanalyysiä sekä tutkimukseen valittuja 
tunnuslukuja. Teoreettisessa osuudessa esiteltiin lisäksi analyysiin valitut yrityk-
set sekä niiden liiketoiminnot. Opinnäytetyön empiirinen osuus toteutettiin trian-
gulaatio tutkimusmenetelmän avulla. Empiirisessä osuudessa Silmäasema Oyj:n 
taloudellista tilaa verrattiin kilpailijoihin tunnuslukujen avulla. Empiirinen osuus si-
sälsi lisäksi Silmäasema Oyj:n toiminnan vertaamisen kilpailijoihin hyödyntäen 
SWOT-analyysiä, Porterin mallia sekä David Aakerin kilpailija-analyysimallia. 
Tutkimuksen vertailu toteutettiin vuosilta 2014 - 2018.  
Tutkimuksen tulokset osoittivat, että Silmäasema Oyj:n taloudellinen tila ja liike-
toiminnallinen asema eroaa analyysiin valituista kilpailijoista. Analyysi osoitti, että 
monelta osin Silmäasema Oyj:n taloudellinen asema on analyysiin valittuja kilpai-
lijoita heikompi. Kilpailija-analyysin tulosten perusteella pystyttiin määrittelemään 
yritysten liiketoiminnalliset erot. Tulosten avulla oli mahdollista eritellä sekä Sil-
mäasema Oyj:n että analyysin kilpailijoiden vahvuudet ja heikkoudet.    
Asiasanat: kilpailija-analyysi, tilinpäätösanalyysi, tunnuslukuanalyysi 
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The purpose of this thesis was to perform a competitor analysis as an assignment 
for Silmäasema Oyj. The competitors selected for the analysis were Instrumen-
tarium, Nissen and Specsavers. The aim of the thesis was to compare 
Silmäasema Oyj's operations and financial condition with the competitors se-
lected for the analysis. The aim was to consider the factors that affect the results 
and to provide Silmäasema Oyj with development proposals based on the results. 
The competitor analysis was carried out using financial statement analysis and 
the competitor analysis models selected for the thesis. The theoretical part of the 
thesis dealt with the selected competitor analysis models, financial statement 
analysis and the key figures selected for the research. The theoretical part also 
included an analysis of the companies as well as presentations of the companies' 
business operations. The empirical part of the thesis was carried out using the 
triangulation research method. In the empirical part, Silmäasema Oyj's financial 
condition was compared to competitors using key figures. The empirical part also 
included a comparison of Silmäasema Oyj's operations with competitors using 
SWOT analysis, Porter's model and David Aaker's competitor analysis model. 
The comparison contains years 2014 – 2018. 
The results of the study showed that Silmäasema Oyj's financial condition and 
business position differ from the competitors´ in the analysis. The analysis 
showed that in many respects Silmäasema Oyj's financial position is weaker than 
the competitors´ selected for the analysis. Based on the results of the competitor 
analysis, it was possible to determine the business differences between the com-
panies. The results made it possible to identify the strengths and weaknesses of 
both Silmäasema Oyj and the analysis's competitors. 
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1 Johdanto  
Opinnäytetyön tarkoituksena on tuottaa kilpailija-analyysi toimeksiantona Silmä-
asema Oyj:lle. Opinnäytetyön tarkoituksena on selvittää kohdeyritykselle, miten 
Silmäasema Oyj:n toiminta ja taloudellinen tila eroaa analyysiin valituista kilpaili-
joista. Analyysi toteutetaan hyödyntämällä tilinpäätösanalyysiä, tunnuslukuana-
lyysiä sekä opinnäytetyöhön valittuja kilpailija-analyysimalleja.   
Tilinpäätösanalyysin ja tunnuslukuanalyysin avulla on tarkoitus selvittää Silmä-
asema Oyj:n taloudellista tilaa ja kehitystä sekä verrata sitä analyysiin valittujen 
kilpailijoiden tilaan. Tarkoituksena on selvittää Silmäaseman ja analyysiin valittu-
jen kilpailijoiden taloudellista tilaa kannattavuuden, vakavaraisuuden, maksuval-
miuden sekä muiden analyysiin valittujen tunnuslukujen avulla.  
Kilpailija-analyysi toteutetaan käyttämällä erilaisia teoreettisia kilpailijamalleja. 
Analyysiä varten on valittu David Aakerin ja Porterin malli sekä SWOT-analyysi, 
joiden avulla on mahdollista tehdä päätelmiä siitä, miten kohdeyrityksen toiminta 
eroaa analyysiin valituista kilpailijoista sekä miten Silmäaseman kannattaisi läh-
teä kehittämään toimintaansa suhteessa kilpailijoihinsa. Kilpailija-analyysiä var-
ten opinnäytetyössä tarkastellaan muun muassa kohdeyrityksen ja analyysiin va-
littujen kilpailijoiden valikoimia, hinnoittelua sekä saatavuutta.  
Työ toteutetaan toimeksiantona Silmäasema Oyj:lle. Aihe on rajattu yhteistyössä 
toimeksiantajan kanssa, jotta opinnäytetyön tulokset olisivat Silmäasemalle hyö-
dyllisiä. Aihe on tärkeä, sillä toimintaympäristön selvittäminen on yritykselle hyvin 
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1.1 Opinnäytetyön tavoitteet 
Opinnäytetyön tarkoituksena on tuottaa kilpailija-analyysi Silmäasema Oyj:lle. 
Tavoitteena on tuottaa kohdeyritykselle käyttökelpoista informaatiota analyysiin 
valituista kilpailijoista, jotta Silmäasema Oyj voi lähteä kehittämään toimintaansa 
markkinoilla pärjätäkseen.  
Opinnäytetyön tavoitteena on tuottaa analyysi, joka on suunnattu toimeksianto-
yritykselle, joten analyysi esitetään suhteessa Silmäasemaan. Käytännössä ta-
voitteena on tilinpäätösanalyysin, tunnuslukuanalyysin sekä erilaisten kilpailija-
analyysimallien perusteella antaa Silmäasema Oyj:lle laaja kuva sen asemasta 
suhteessa analyysiin valittuihin kilpailijoihin.  
Opinnäytetyön tavoitteena on selvittää tutkittavan yrityksen taloudellista tilaa ja 
verrata sitä kilpaileviin yrityksiin.  Tämän lisäksi tarkoituksena on verrata saatuja 
tunnuslukuja ohjearvoihin.  
1.2 Tutkimusongelma 
Opinnäytetyön tutkimusongelma on määrittää, miten kohdeyrityksen taloudelli-
nen tila ja liiketoiminnallinen asema eroaa yrityksen kilpailijoista, jotka on valittu 
analyysiin. Alatutkimusongelmina ovat:  
1) Mitkä ovat kohdeyrityksen vahvuudet ja heikkoudet?  
2) Miten kohdeyrityksen kannattaisi lähteä kehittämään toimintaansa suhteessa 
analyysista saatuihin tuloksiin? 
1.3 Tutkimusmenetelmä  
Opinnäytetyön tutkimusmenetelmä on triangulaatio. Triangulaatio tarkoittaa eri 
menetelmiä, tutkijoiden sekä tietolähteitä käyttämistä tutkimuksessa. Triangulaa-
tion tarkoituksena on lisätä tutkimuksen luotettavuutta. Kilpailija-analyysi toteute-
taan käyttämällä analyysitriangulaatiota, sillä tarkoituksena on käyttää tutkimus-
aineiston analysointiin useita analyysimenetelmiä. Lisäksi opinnäytetyössä käy-
tetään useita eri triangulaation tyyppejä, joten tutkimusmenetelmän voidaan sa-
noa olevan myös monitriangulaatio. (Tuomi & Sarajärvi 2009, 143-146.) 
                                                                                                          
8 
1.4 Rajaukset  
Opinnäytetyön tarkoituksena on tuottaa kilpailija-analyysi Silmäasema Oyj:lle. 
Kilpailija-analyysissä Silmäaseman toimintaa ja taloudellista tilaa verrataan kol-
meen muuhun toimialan yritykseen. Opinnäytetyön empiirinen osuus toteutetaan 
niin, että kilpailija-analyysimallit ja muu yritysten välinen vertailu suoritetaan ver-
taamalla Silmäasema Oyj:tä Instrumentariumiin, Nisseniin sekä Specsaversiin. 
Tunnuslukuanalyysissä Silmäasema Oyj:n vakavaraisuutta, kannattavuutta ja 
maksuvalmiutta verrataan saatavien tilinpäätöstietojen puitteissa Instru Optiikka 
Oy:hyn sekä Specsaversiin. Nissenin ja Instrumentarium tilinpäätöstietoja ei ole 
saatavilla erikseen, joten tunnuslukuanalyysi täytyy suorittaa saatavien tietojen 
perusteella. Muu empiirinen osa halutaan toteuttaa vertaamalla Nisseniä ja Inst-
rumentariumia erikseen, sillä kyseisillä yrityksillä on hyvin erilaiset liiketoiminta-
konseptit.  
Kilpailija-analyysin kohdeyritykseksi on toimeksiannon perusteella valittu Silmä-
asema Oyj. Kyseiselle yritykselle on luontevaa tehdä analyysi, sillä sisäisen tie-
don lisäksi yrityksestä löytyy paljon muuta tietoa, johon analyysi voidaan pohjata. 
Kilpailevista yrityksistä analyysiin on valittu markkinaosuuksien ja tunnettavuu-
den perusteella Nissen, Instrumentarium ja Specsavers. Analyysin ulkopuolelle 
on jätetty muun muassa Instru Optiikka Oy:hyn kuuluva Keops, sillä analyysi si-
sältää jo kolme kilpailijaa eikä Keops ole yhtä suuri toimija optisella alalla, kun 
edellä mainitut kilpailijat.  
Kilpailija-analyysiin sisällytetään erilaisia kilpailija-analyysimalleja. Opinnäyte-
työn empiiristä osaa varten on valittu David Aakerin kilpailijamalli ja Porterin malli 
sekä SWOT-analyysi. Porterin malleista opinnäytetyö rajataan käsittelemään 
vain Porterin viiden kilpailuvoiman mallia, sillä Porterin malleista kyseinen malli 
on sopivin opinnäytetyön empiiriseen osaan. Malli on sopiva opinnäytetyön tutki-
mukseen, sillä mallissa keskitytään analysoimaan nykyisen kilpailun sijaista teki-
jöitä, jotka voivat vaikuttavaa kilpailuun. David Aakerin kilpailijamalleista opinnäy-
tetyö rajataan käsittelemään ainoastaan mallia, jossa kilpailijoiden toimintaan 
nähdään vaikuttavan kuusi erilaista elementtiä. Kyseinen malli on valittu opinnäy-
tetyöhön, sillä se malli on sopiva analyysin yritysten vertailemiseen. Opinnäyte-
työstä rajataan muut kilpailija-analyysimallit pois.  
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Opinnäytetyön tarkoituksena on verrata Silmäasemaa analyysiin valittuihin yrityk-
siin myös kehityksen kannalta. Tilinpäätösanalyysiin sekä tunnuslukuanalyysin 
tästä syystä on valittu tarkastelujaksoksi vuodet 2014 - 2018, jotta yrityksien ke-
hityksestä saisi mahdollisimman laajan kuvan. Tarkastelujakson pituus mahdol-
listaa myös sen, että esimerkiksi liikevaihdon kasvuprosentille saadaan mahdol-
lisimman paljon arvoja, kun tarkastelussa on useita tilikausia.  
Tilinpäätösanalyysiin sisällytetään Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen 
kilpailijoiden liikevaihdon ja tuloksen kehityksen arviointi. Yksityiskohtaisempi ti-
linpäätöserien tarkastelu rajataan pois, sillä tunnuslukuanalyysin avulla Silmä-
asema Oyj:stä ja analyysin valituista kilpailijoiden taloudellisesta tilasta ja sen ke-
hityksestä saadaan erittäin laaja kuva.  
Tunnuslukuanalyysissä tarkastellaan kannattavuutta, vakavaraisuutta, maksu-
valmiutta sekä kasvua. Tunnuslukuanalyysin sisällytetään luokitus- ja kriisitun-
nusluvuista Z-luku sekä tehokkuuden tunnusluvuista liikevaihdon suhde henki-
löstön määrään. Tunnuslukuanalyysin ulkopuolelle jätetään pörssitunnusluvut, 
sillä ainoastaan Silmäasema Oyj on analyysin yrityksistä pörssiyhtiö, joten tun-
nuslukuja ei ole opinnäytetyön pohjalta mahdollista verrata keskenään.  
Tunnuslukuanalyysin ulkopuolelle jätetään Finnveran tarjoamien toimialan tilin-
päätöstilastoihin vertaaminen, sillä tarkoituksen mukaisempia tapoja opinnäyte-
työn tavoitteen huomioon ottaen on verrata saatuja tunnuslukuja ohjearvoihin ja 
analyysin yritysten kesken.  
Opinnäytetyöhön sisällytetään sekä optikkoliikkeiden tarjoamien tuotteiden ja pal-
veluiden analysointi sekä silmäsairaalapalveluiden analysointi, sillä kohdeyritys 
Silmäasema Oyj tarjoaa näitä molempia. Tuotteiden ja palveluiden osalta opin-
näytetyöhön sisällytetään hinnoittelun, saatavuuden sekä tuote- ja palveluvalikoi-
man arviointi.  
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2 Toimiala ja analysoitavat yritykset  
2.1 Toimialakuvaus  
Silmäasema Oyj:n toimintaan kuuluu sekä Silmäasema Optiikka Oy:n että Silmä-
asema Sairaala Oy:n harjoittama liiketoiminta. Silmäasema Optiikka Oy:n toi-
miala on optisen alan vähittäiskauppa.  Optisen alan vähittäiskauppa sisältää sil-
mälasien ja piilolinssien vähittäiskaupan liiketoiminnan. Lisäksi toimialaan kuuluu 
optikkojen toiminta, joka sisältää näöntutkimukset sekä muut optikkojen tarjoa-
mat palvelut, kuten erilaiset koulutus ja luentopalvelut. Optisen alan vähittäis-
kauppaan kuuluu myös kiikareiden, kaukoputkien ja muiden optisten ja tarkkuus-
laitteiden myyminen ja muun muassa puhdistaminen sekä edellisiin tuotteisiin liit-
tyvien tarvikkeiden vähittäiskauppa. (Tilastokeskus 2020.)  
Toimialaan vaikuttavia trendejä ovat väestön ikääntyminen, lasten likinäköisyy-
den nopea yleistyminen sekä nopeasti kehittyvä terveysteknologia. Lisäksi Suo-
messa ja muissa länsimaissa vallitsevia trendejä ovat kaupungistuminen, kas-
vava panostus hyvinvointiin sekä harrastukset ja muotitrendit. Näillä trendeillä on 
suuri vaikutus myös optiseen alaan ja sen kehitykseen. Suomessa väestö ikään-
tyy, mikä kasvattaa silmäterveyspalveluiden kysyntää. Lapset ulkoilevat nykyään 
paljon vähemmän ja katsovat lähetä esimerkiksi puhelimen näyttöä. Tästä syystä 
lasten likinäköisyys on lisääntynyt voimakkaasti viimeisen 50 vuoden aikana var-
sinkin länsimaissa. On arvioitu, että jopa puolet lapsista tulee jossain elämän vai-
heessa olemaan likitaittoisia. Lasten likinäköisyyttä hoidetaan silmälaseilla, piilo-
linsseillä tai leikkaushoidolla. (Silmäasema 2019a.)  
Globaaleja trendejä, jotka vaikuttavat optiseen alaan, ovat digitalisaatio, väestön-
kehitys, ilmastonmuutos sekä likinäköisyyden lisääntyminen. Digitalisaatio mah-
dollistaa liiketoimintojen tehostamisen, mutta on myös yhteydessä muun muassa 
likinäköisyyteen. Väestönkehityksen myötä muun muassa Suomessa väestön 
kasvu hidastuu, mutta ikääntyneiden osuus kasvaa. Tästä syystä sekä optisen 
alan että silmäsairaalapalveluiden kysyntä kasvaa. Ilmastonmuutos näkyy toi-
mialalla muun muassa siinä, että kuluttajat saattavat muuttaa kulutuskäyttäyty-
mistä kohti ekologisia valintoja. (Silmäasema 2019b.) 
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Optinen alan tarjoamilla tuotteilla ja palveluilla on kysyntää. Vuonna 2019 Suo-
men väestöstä melkein 70 prosenttia käytti silmälaseja. Keskeisin asiakasryhmä 
on yli 60-vuotiaiden ikäluokka, jossa silmälaseja käyttävät jo melkein kaikki. Toi-
mialalla huomioitavaa on myös se, että silmälasien kysyntä on noussut huomat-
tavasti nuorten naisten kohdalla. (Näe ry 2019a.)  
Keskimääräisesti Suomessa silmälasien käyttäjä omistaa kahdet lasit. 50-59-
vuotiaat miehet omistavat keskimääräisesti jopa yli 3 silmälasiparia. Suomessa 
piilolinssejä säännöllisesti käyttää vain kaksi prosenttia ja ajoittain piilolinssejä 
käyttää neljä prosenttia. (Näe ry 2019a.) 
2.2 Silmäasema Oyj  
Silmäasema Oyj on Suomessa suurin näkemisen ja silmäterveyden palveluita 
tarjoava optisen alan ketju. Silmäasema Oyj:llä on Suomessa 150 myymälää ja 
13 silmäsairaalaa. Lisäksi Silmäasema Oyj:llä Virossa yhdeksän myymälää. Sil-
mäasema Oyj myy tuotteitaan myös verkkokaupan välityksellä. (Silmäasema 
2020.)  
Silmäasema Oyj on suomalaisista optisen alan toimijoista ainut, joka tarjoaa 
kaikki sekä optisen alan vähittäiskauppa- ja silmäsairaala palvelut. Ketjun palve-
luksessa työskentelee noin 1 000 silmäterveyden ammattilaista. Ketjun toimipai-
koissa tehdään vuosittain noin 210 000 optikon näöntarkastusta sekä muun mu-
assa yli 15 000 kaihi- ja taittovirheleikkausta. Lisäksi ketjun toimipaikoissa pide-
tään vuosittain yli 190 000 silmälääkärin vastaanottoa. (Silmäasema 2020.)  
Yksityisistä silmäterveyden palveluntarjoajista Silmäasema Oyj on Suomen suu-
rin palveluntarjoaja. Suomalaisista optikkoketjuista Silmäasema Oyj on toiseksi 
suurin, Instru Optiikka Oy:n jälkeen. Yksityisellä sektorilla tehtävistä silmäleik-
kauksista Silmäasema Oyj:n markkinaosuus on yli 50 prosenttia. (Silmäasema 
2020.)  
Silmäasema Oyj on suomalainen pörssiyhtiö. Yhtiön osakkeet on listattu Helsin-
gin pörssiin 9.6.2017. Osakkeilla käydään kauppaa pörssissä SILMA kaupan-
käyntitunnuksella. (Arvopaperi 2020.)  
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Silmäasema Oyj:llä on kaksi liiketoiminta-aluetta. Silmäasema Oyj:llä on silmä-
sairaala ja optisen kaupan liiketoiminnot. Silmäsairaaloiden tarjoamiin palveluihin 
kuuluu kaihileikkaukset, taittovirheleikkaukset, linssileikkaukset sekä muut toi-
menpiteet. Optisen kaupan tuotteisiin ja palveluihin kuuluu silmälasit, aurinkola-
sit, piilolinssit, näöntutkimukset sekä muut tuotteet. Silmäasema Oyj:n liiketoimin-
tojen välillä on vahva synergia. (Silmäasema 2019a.)  
2.3 Kilpailijat  
Opinnäytetyötä varten kilpailijayrityksiksi on valittu Nissen, Instrumentarium sekä 
Specsavers. Tilinpäätösanalyysissä ja tunnuslukuanalyysissä Silmäasema Oyj:n 
toimintaa verrataan Instru Optiikka Oy:n ja Specsaversin toimintaan. Silmäasema 
Oyj, Instru Optiikka Oy ja Specsavers ovat optisella alalla kolme suurinta toimijaa 
sekä liikevaihdolla että markkinaosuuksilla mitattuna, joten tästä syystä yritykset 
ovat valittu analyysin kohdeyrityksiksi (Silmäasema 2019b).   Muita toimialan yri-
tyksiä ovat muun muassa Fenno Optiikka, Synsam sekä Keops. Lisäksi toi-
mialalla on paljon pieniä yksityisiä yrityksiä, jotka toimivat paikallisesti.  Opinnäy-
tetyön rajausten ja markkinaosuuksien perusteella kyseiset yritykset ovat kuiten-
kin rajattu opinnäytetyön ulkopuolelle.  
2.3.1 Nissen  
Nissen on optisen alan yritys, jolla on Suomessa myymälöitä noin 60. Nissen 
kuuluu Instru Optiikka Oy:hyn. Nissenin tarkoituksena on panostaa selkeään ja 
edulliseen valikoimaan. Ensimmäinen Nissenin myymälä avattiin Suomeen 
vuonna 1891. (Instru Optiikka Oy 2020.)  
2.3.2 Specsavers  
Specsavers on maailman suurin optisen alan yritys, joka on yksityisomistuk-
sessa. Specsavers on perustettu vuonna 1984. Specsavers on suur yritys, joka 
on myynyt yhteensä yli 17 miljoonaa silmälasiparia. Ketjulla on myymälöitä ym-
päri maailman yhteensä 1767. Myymälät sijaitsevat Suomen lisäksi Iso-Britanni-
assa, Irlannissa, Alankomaissa, Ruotsissa, Norjassa, Tanskassa, Espanjassa, 
Australiassa ja Uudessa Seelannissa. (Specsavers 2020.)  
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Suomessa Specsavers aloitti toimintansa vuonna 2007. Suomessa Specsaver-
sillä on 48 myymälää, jotka jokainen ovat yrittäjävetoisia. (Specsavers 2020.)  
2.3.3 Instrumentarium  
Instrumentarium on optisen alan yritys, jolla on Suomessa 150 liikettä. Lisäksi 
yrityksellä on Virossa 25 myymälää. Instrumentarium on Nissenin tapaan osa 
Instru Optiikka Oy:tä. Suomessa Instrumentarium aloitti alun perin terveyden-
huollon instrumenttien maahantuojana. Silmälasien myynnin Instrumentarium 
aloitti virallisesti vuonna 1903. Instrumentariumin tavoitteena on panostaa kou-
luttamiseen ja kehitykseen. (Instru Optiikka Oy 2020.)  
3 Yritysten liiketoimintojen vertailu  
Opinnäytetyön tarkoituksena on antaa Silmäasema Oyj:lle laaja kuva analyysiin 
valituista kilpailijoista sekä eroista, joita yritysten välillä on. Kilpailija-analyysejä 
varten on syytä vertailla yritysten liiketoimintoja, jotta kilpailija-analyysien avulla 
olisi mahdollista saada mahdollisimman hyvä kuva Silmäasema Oyj:n kilpailulli-
sesta asemasta suhteessa analyysiin valittuihin kilpailijoihin.  
3.1 Konseptit 
Konsepteiltaan Silmäaseman ja analyysiin valittujen kilpailijoiden liiketoiminnat 
sisältävät paljon yhtäläisyyksiä. Liiketoimintoja tutkittaessa joitakin eroja analyy-
siin valittujen optisen alan toimijoiden väliltä löytyy.  
Eroja toimijoiden konsepteista löytyy tarkastellessa yritysten asiakaskuntia. Ana-
lyysin optisen alan toimijoiden liikkeiden sijainnit lääneittäin painottuvat Suomen 
sisällä hieman eri tavoin. Silmäaseman kilpailijat painottavat huomattavasti 
enemmän Etelä-Suomea, johon väestöä on keskittynyt enemmän. Esimerkiksi 
vuonna 2018 Nissenin myymälöistä 47 prosenttia sijaitsi Etelä-Suomessa. Silmä-
aseman liikkeitä on suhteellisesti kilpailijoihinsa verrattuna enemmän Länsi-Suo-
messa. (Silmäasema 2019a.)  
Silmäaseman myynnistä 42 prosenttia tulee moniteholasien myynnistä. Kokonai-
suudessaan Silmäaseman optisen kaupan myynnistä 56 prosenttia tulee linssien 
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myynnistä. Silmäklinikoiden myynnistä 41 prosenttia tulee silmälääkärien vas-
taanotoista. (Silmäasema 2019a.)  
3.2 Tuotteet ja palvelut  
3.2.1 Silmäaseman valikoima 
Silmäaseman tuotteisiin kuuluvat silmälasit, aurinkolasit sekä piilolinssit. Silmä-
aseman tuotevalikoimaan kuuluu naisten, miesten ja lasten silmälasit sekä digi-
lasit. Aurinkolaseja Silmäasemalta löytyy myös naisille, miehille ja lapsille. Näi-
den lisäksi Silmäasema myy Cover-aurinkolaseja. Linssivalikoimasta löytyy yksi-
teho- ja moniteholinssejä, lähipainotteisia linssejä, aurinkolasilinssejä sekä eri-
koislinssejä. Silmäasema myy kertakäyttöpiilolinssejä, viikkolinssejä, kuukausi-
linssejä, jatkuvakäyttöisiä linssejä sekä monitehopiilolinssejä. Näiden lisäksi sil-
mäaseman tuotevalikoimaan kuuluu erilaisia tarvikkeita ja hoitotarvikkeita. Silmä-
asema myy myös muun muassa silmälasiturvaa ja lahjakortteja. Silmälasiturva 
on tuoteturva, joka korvaa esimerkiksi silmälaseille tapahtuneet vahingot kahden 
vuoden ajan. (Silmäasema 2020.)  
Silmäaseman palveluvalikoimaan kuuluu erilaiset silmäterveyden leikkauspalve-
lut. Silmäaseman tarjoamia leikkauksia ovat laserleikkaus, kaihileikkaus, linssi-
leikkaus, ICL-leikkaus sekä silmäluomileikkaus. Silmäaseman palveluvalikoi-
maan kuuluu myös silmälääkärien ja asiantuntijoiden tarjoamat palvelut, silmän 
tutkimuspalvelut sekä silmän rakennekuvaus OCT. (Silmäasema 2020.)  
Silmäasema tarjoaa myös palveluita yritysasiakkaille. Silmäaseman yritysasiak-
kaiden on mahdollista yritykselleen oma yhteishenkilö työnäkemisen asioita var-
ten. Silmäasema tarjoaa kaikissa myymälöissään työnäköoptikon palveluita. Yri-
tysasiakkaiden on mahdollista ostaa omilla toimipisteillään Silmäaseman toi-
mesta tehtäviä näönseulontoja ja tutkimuspalveluita. Silmäasema tarjoaa myös 
yritysasiakkailleen muun muassa erilaisia koulutus- ja luentopalveluita, erityistyö-
laseja näyttöpäätetyöhön sekä erilaisia suojalaseja vahvuuksilla. Silmäaseman 
puolesta on myös mahdollista järjestää yhteistyö yrityksen oman työterveyshuol-
lon kanssa. (Silmäasema 2020.)  
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Silmäasemalla on myös oma rekka, joka tuo silmäterveyden palveluja ja erilaisia 
etuja asiakkaille ympäri Suomea. Silmäaseman rekan sisällä on kaksi tutkimus-
huonetta. Niiden avulla Silmäasema tarjoaa asiakkailleen rekassa näöntutkimuk-
sia, silmälääkärin vastaanottoa, silmätutkimispalveluita ja silmänpaineenmit-
tausta. (Silmäasema 2020.)  
3.2.2 Instrumentariumin valikoima 
Instrumentariumin tuotevalikoimaan kuuluvat silmälasit, aurinkolasit ja piilolinssit. 
Silmäaseman tapaan Instrumentariumin silmälasivalikoimaan kuuluu silmälasit 
niin naisille, miehille kuin lapsillekin. Aurinkolaseja Instrumentarium tarjoaa Sil-
mäaseman tapaan naisille, miehille ja lapsille. Instrumentarium tuotevalikossa on 
myös erikseen mainittu, että he tarjoavat aurinkolaseja myös vauvoille. Instru-
mentariumin tuotevalikoimaan kuuluu kertakäyttö- ja jatkuvakäyttöiset piilolinssit, 
värilliset kertakäyttölinssit, värilliset kuukausilinssit sekä piilolinssitarvikkeet. 
(Instrumentarium 2020.)  
Instrumentariumin palveluvalikoimaan kuuluvat näöntarkastukset ja piilolinssitar-
kastukset. Silmäsairaala Valo tarjoaa Instrumentariumin kanssa yhteistyössä sil-
mäsairaalapalveluita Helsingissä ja Kouvolassa. Silmäsairaala Valo tarjoaa kai-
hileikkauksia, glaukooman tutkimus- ja hoitomenetelmiä, laserleikkauksia, linssi-
leikkauksia sekä silmäluomen leikkauksia. Silmäsairaala Valon palveluvalikoi-
maa on Silmäaseman silmäsairaalan palveluvalikoimaan täysin verrattava. (Inst-
rumentarium 2020.)   
Instrumentarium tarjoaa yrityksille työnäkösopimuksia. Työnäkösopimuksen an-
siosta yritys saa muun muassa edulliset sopimushinnat yritysostoilleen. Instru-
mentarium tarjoaa yritysasiakkaille myös näyttöpääte- ja erityistyölaseja sekä 
suojalaseja. (Instrumentarium 2020.)  
3.2.3 Nissenin valikoima  
Nissen tarjoaa asiakkailleen silmälaseja, aurinkolaseja ja piilolinssejä. Silmäase-
man tapaan Nissen tarjoaa silmälaseja ja aurinkolaseja niin aikuisille kuin lapsil-
lekin. Piilolinssien osalta tuotevalikoima on Instrumentarium kanssa täysin vas-
taava. (Nissen 2020.)  
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Nissenin palveluvalikoimaan kuuluvat näöntarkastukset ja silmälääkäripalvelut. 
Nissen tarjoaa yritysasiakkailleen erityistyö- ja suojalaseja. Nissenin palveluvali-
koimaan kuuluu myös yhteistyö yritysasiakkaan työterveyshuollon kanssa. Nis-
sen tarjoaa myös asiakkailleen silmälasivakuutuksia, joiden hinnat vaihtelevat 25 
euron 45 euron välillä, riippuen silmälasien voimakkuudesta. (Nissen 2020.)   
3.2.4 Specsaversin valikoima   
Specsavers tarjoaa asiakkailleen silmälaseja, aurinkolaseja ja piilolinssejä. Sil-
mäaseman tapaan Specsavers tarjoaa laseja kaiken ikäisille asiakkaille. 
Specsavers painottaa sivuillaan laaja Design-kehysvalikoimaa. (Specsavers 
2020.)  
Specsavers tarjoaa Terveystalon kanssa yhteistyössä työterveysasiakkaille 
näönhuollon ja silmäterveyden palveluita. Specsaversin palveluvalikoimaan kuu-
luu kokonaisvaltainen näöntutkimus, johon kuuluu perinteisen näöntutkimuksen 
lisäksi digitaalinen silmänpohjakuvaus ja silmänpaineenmittaus. (Specsavers 
2020.) 
3.3 Hinnoittelu   
Hinta on yksi keskeinen yrityksen kilpailukeino. Onnistuneen hinnoittelun avulla 
yritys voi merkittävästi vaikuttaa yritystoiminnan kannattavuuteen sekä taloudel-
liseen menestymiseen. Hinnoitteluun keskeisesti vaikuttaa se, millainen myytävä 
tuote on. Myytävän tuotteen hintaa miettiessä tulisi keskittyä pohtimaan muun 
muassa, miten myytävä tuote on asemoitu suhteessa kilpaileviin yrityksiin. Mitä 
erilaistetumpi tuote on, sitä vapaammin yritys voi hinnoitella. (Bergström & Lep-
pänen 2009, 257-262.)  
Silmäasema Oyj:n valikoima on analyysiin valittujen kilpailijoiden kanssa hyvin 
yhtäläinen, joten Silmäasema Oyj ei välttämättä pysty hinnoittelemaan vapaasti. 
Analyysin yritykset myymät samoja linssejä, ja yrityksien kehysvalikoimassa on 
paljon yhtäläisyyksiä.  Taulukossa 1 on esitelty Silmäasema Oyj:n ja analyysiin 
valittujen kilpailijoiden linssien hinnastoa. Hinnoista on esitelty yksitehojen, moni-
teholinssien ja lähipainoitteisten linssien hinnat euroissa. Tiedot optikkoliikkeiden 
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hinnoista on saatu yritysten omista hinnastoista eikä niissä ole huomioitu mah-
dollisia tarjouskampanjoita.  
Optikkoliike  Yksiteholinssit/ € Moniteholinssit/ €  Lähipainoitteiset 
linssit/ €  
Silmäasema 49-429 149-999 75-275 
Instrumentarium 45-470 59-899 95-295 
Nissen  25-235 75-650 150-275 
Specsavers 0-70 70-420  
Taulukko 1. Linssien hinnat (Silmäasema; Nissen; Instrumentarium; Specsavers 
2020)  
Linssien hinnat on ilmoitettu taulukossa hinnoitteluvälin avulla, sillä jokaisessa 
optikkoliikkeessä linssien hinta riippuu pitkälti linsseihin valituista ominaisuuk-
sista, kuten pinnoitteista ja muista lisäominaisuuksista.   
Taulukon 1 tietojen perusteella on nähtävissä, että linssien hinnat ovat melko sa-
manlaisia jokaisessa optikkoliikkeessä. Suurimmat erot syntyvät, kun linsseihin 
valitaan lisäominaisuuksia, jotka nostavat peruslinssien hintoja. Näe Ry:n mu-
kaan esimerkiksi vuonna 2018 silmälasien keskihinta toimialalla oli 264,00 €. Yk-
siteholinssien keskihinta samana vuonna oli 171,00 euroa ja monitehojen 394,00 
euroa. (Näe ry 2019b.)  
Näöntarkastus on yksi keskeinen optikkoliikkeiden tarjoama palvelu. Taulukko 2 
on esitelty näöntarkastusten hinnat optikkoliikkeiden hinnastojen mukaisesti. Op-
tikkoliikkeet usein markkinoivat ilmaista näöntarkastusta, mutta seuraavassa tau-
lukossa on esitelty näöntarkastusten normaalihintoja sekä silmänpaineenmit-
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Optikkoliike Näöntarkastus/ € Silmänpaineenmittaus/ €  
Silmäasema 25 10 
Instrumentarium 25 5 
Nissen  Ilmainen 10 
Specsavers 29 - 
Taulukko 2. Näöntarkastusten hinnat (Silmäasema; Nissen; Instrumentarium; 
Specsavers 2020) 
Taulukosta 2 on huomattavissa, että näöntarkastuksen normaalit hinnat ovat lä-
hes samanlaiset kaikissa analyysin yrityksissä. Ainoastaan analyysiin hankittujen 
tietojen pohjalta Nissenin normaalihinnaston mukaisesti näöntarkastus on aina 
ilmainen. Nissenin koko tuote- ja palveluvalikoimasta on huomattavissa, että yri-
tys on todennäköisesti asemoinut koko tuote- ja palveluvalikoimansa markkinoi-
den hintatasoa alhaisemmaksi. Nissenin käyttämää hinnoittelua kutsutaan mata-
lan hinnan politiikaksi eli volyymihinnoitteluksi, jonka avulla Nissen voi tavoitella 
suurempia myyntimääriä halvempien hintojen avulla. (Bergström ym. 2009, 264).  
Tutkimus on rajattu tarkastelemaan myös silmäsairaalapalveluiden hinnoittelua. 
Silmäasema Oyj:n palvelutarjontaan kuuluu myös silmäsairaalapalvelut. Lisäksi 
analyysiin valituista kilpailijoista Instrumentarium tuottaa silmäsairaalapalveluita 
yhteistyössä Silmäsairaala Valon kanssa. Taulukossa 3 on kuvattu keskeisten 
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Taulukko 3. Silmäsairaalapalveluiden hinnat (Silmäasema; Silmäsairaala Valo 
2020) 
Taulukosta 3 on nähtävissä, että silmäsairaalapalveluiden hinnoitteluissa on jon-
kin verran eroja. Lisäksi palvelun tarjoajat myymät hieman erilaisia leikkauksia. 
Silmäasema Oyj lisäksi on hinnoitellut silmäsairaalapalvelunsa niin, että hinnat 
ilmoitetaan silmää kohden.  
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3.3.1 Tarjouskampanjoiden hyödyntäminen  
Hinnoittelussa voidaan hyödyntää muun muassa psykologista hinnoittelua, jolloin 
hinta esitetään mahdollisimman edullisen näköisenä. Tarjous- ja alennusmyynti-
mainonnassa usein käytetään psykologista hinnoittelua. Tarjouskampajoissa voi-
daan käyttää myös muun muassa kokonais- eli pakettihinnoittelua, jolloin asiakas 
saa tietyn paketin tai kokonaisuuden tiettyyn hintaan. (Bergström ym.  2009, 275-
278.)  
Alennusten antaminen mahdollistaa yritykselle hintojen porrastuksen. Hintoja 
alentamalla yritys voi muun muassa kasvattaa myynnin volyymia, saada uusia 
kokeilija-asiakkaita tai onnistua säilyttää edullinen mielikuva. Alennuksia yritys 
voi myöntää hyvin monella eri perusteella. Tavallisia alennusmuotoja ovat muun 
muassa käteisalennus sekä kertaostosalennus. Käteisalennuksen avulla asia-
kasta pyritään houkuttelemaan maksamaan ostoksensa mahdollisimman nope-
asti. Kertaostosalennuksen avulla pyritään saamaan asiakas ostamaan kerralla 
mahdollisimman paljon. (Bergström ym.  2009, 280-281.) 
Hintaporrastuksessa eli hintadifferoinnissa yritys myy samaa tuotetta eri hinnoilla 
eri asiakkaille. Hintaporrastusta voidaan toteuttaa muun muassa johonkin ostajan 
johonkin ominaisuuteen perustuen, esimerkiksi asiakkaan ikään. (Bergström ym.  
2009, 274.)  
Optikkoliikkeiden myydessä hyvin samanlaisia tuotteita ja palveluita, kilpailuetua 
pystytään kasvattamaan käyttämällä erilaisia tarjouskampanjoita. Analyysiä var-
ten on etsitty optikkoliikkeiden sivustoilta niiden tämänhetkisiä tarjouskampanjoi-
tansa.  
Silmäasema Oyj:n tämänhetkisiä tarjouskampanjoita ovat muun muassa Kaikki 
aurinkolasit –25 prosenttia. Lisäksi Silmäasema myy kaikkia linssejä puoleen hin-
taan. (Silmäasema 2020.)  
Instrumentarium hyödyntää tällä hetkellä tarjouskampanjaa “Monitehot yksiteho-
jen hinnalla”. Instrumentarium tarjoaa asiakkailleen moniteholinssejä vastaavalla 
hinnalla kuin saman tasoisia yksiteholinssejä. Lisäksi Instrumentarium käyttää 
hinnoittelussaan kampanjoita, joissa asiakas saa tietyn alennuksen koko kehys- 
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ja aurinkolasivalikoimasta. Instrumentarium yrittää myös lisätä myynnin volyymi-
aan käyttämällä kampaajaa, jossa asiakas saa toisesta ostetusta silmälasi pa-
rista 50 prosentin alennuksen. (Instrumentarium 2020.)  
Nissen täyttää paljon tarjouskampanjoita. Tämänhetkisenä tarjouskampanjana 
Nissenillä on muun muassa “Hela hoito alk. 79 euroa”. Asiakas saa siis paketin 
hinnalla näöntarkastuksen, silmälasit ja aurinkolasit vahvuuksilla sekä kuukau-
den piilolinssit kokeiluun. Nissenin tämänhetkisiin tarjouksiin kuuluu myös kam-
panja “Piilarit ja Piilarinesteet osta 4 maksa 3”. Lisäksi Nissen muun muassa tar-
joaa opiskelijoille 10 prosentin lisäalennuksen. (Nissen 2020.)  
Specsaversin tarjouskampanjoihin kuuluu muun muassa “Valitse 2, maksa 1” ja 
yksitehosilmälasit alkaen 19 euroa. Lisäksi Specsavers tarjoaa kahdet lasten sil-
mälasit yksien hinnalla alkaen 79 euroa. Specsavers mainostaa asiakkailleen, 
että mikäli ostaa näöntutkimuksen, saa lasten silmälasit kaupan päälle. 
(Specsavers 2020.)  
3.4 Valikoiman saatavuus  
Asiakkaiden tarpeiden tyydyttämiselle lähtökohtana on se, että yrityksen tuotteet 
ja palvelut ovat saatavilla. Hinnoittelun lisäksi yrityksen on oltava asiakkaalle saa-
tavilla, jotta markkinoiden vaatimuksiin voidaan vastata. Mikäli yrityksen saata-
vuus on hyvä, asiakkaat saavat tuotteet ja palvelut oikeaan aikaan, oikeasta pai-
kasta sekä muun muassa helposti. 
Taulukossa 4 on esitelty analyysin optikkoliikkeiden myymälöiden lukumäärät 
Suomessa ja muualla maailmassa. Lisäksi taulukossa 4 on esitelty optikkoliikkei-
den tarjoamien silmäsairaaloiden lukumäärät. Tiedot perustuvat yritysten verkko-
sivustojen tietoihin.  
 
 





Myymälät muualla  Silmäsairaalat  
Silmäasema 158 Virossa: 9 13 Silmäsairaalaa 
Suomessa  
Instrumentarium 150 Virossa: 25 Yhteistyö Silmäsai-
raala Valon kanssa 
(Pääkaupunkiseutu 
ja Kouvola)  
Nissen  60 - - 




panjassa, Australiassa ja 
Uudessa Seelannissa  
Myymälöitä Specsaver-





talon kanssa  
Taulukko 4. Myymälöiden lukumäärät. (Silmäasema; Nissen; Instrumentarium; 
Specsavers 2020) 
 Taulukosta 4 on nähtävissä, että Silmäasema Oyj:llä on merkittävä määrä myy-
mälöitä Suomessa.  Silmäasema Oyj:llä on analyysin yrityksistä eniten myymä-
löitä Suomessa.  
Specsaversillä on kokonaismääräisesti eniten myymälöitä, sillä kyse on kansain-
välisestä toimijasta. Suomessa Specsaversin myymälöitä on kuitenkin vain 48 
kappaletta.  
Silmäsairaaloiden osalta Silmäasema Oyj:llä on huomattavasti enemmän hajaan-
nutelleemmalle alueelle sijoittuneita toimipaikkoja. Analyysiin valittujen yritysten 
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osalta Silmäsairaala Valo ja Terveystalon tarjoamat silmäsairaalapalvelut ovat 
epäsuorasti Silmäasema Oyj:n ainoat kilpailija, vaikka analyysin ulkopuolelle jää-
neitä Silmäsairaalatoimijoita on enemmänkin.  
Yritysten liiketoimintojen vertailun perusteella voidaan sanoa, että analyysin yri-
tyksien tuote- ja palveluvalikoimat ovat keskenään hyvin samanlaisia. Keskeisin 
ero analyysin yritysten palveluvalikoimissa on se, että ainoastaan Silmäasema 
Oyj sekä Instrumentarium yhteistyössä Silmäsairaala Valon kanssa tarjoavat sil-
mäsairaalapalveluita. Analyysin yritysten tuotteiden hintojen välillä ei ollut havait-
tavissa suurempia eroavaisuuksia. Tarjouskampanjoita vertailtaessa oli huomat-
tavissa, että analyysin yritykset käyttävät laajasti erilaisia kampanjoita kasvatta-
maan kilpailuetua. Silmäaseman ja Instrumentariumin tuotteiden ja palveluiden 
saatavuus on analyysin yrityksistä parhaimmalla tasolla, sillä molemmilla yrityk-
sillä on noin 150 liikettä Suomessa.  
4 Kilpailija-analyysi 
Kilpailija-analyysin tarkoituksena on auttaa kilpailijoiden toiminnan tarkastelussa 
ja ennakoinnissa. Kilpailija-analyysissä yrityksen tulisi määritellä keskeisimmät 
kilpailijansa ja tarkastella muun muassa heidän toimintaansa tai hinnoittelua. Kil-
pailija-analyysin tarkoituksena on antaa yritykselle tietoa muun muassa kilpaili-
joidensa tavoitteista sekä vahvuuksista ja heikkouksista. Kilpailija-analyysin 
avulla yritys voi oppia tuntemaan kilpailijoidensa toimintaa, jolloin pystytään myös 
ennakoimaan, miten yritykset tulevaisuudessa todennäköisesti toimivat. Tämän 
avulla yritys voi suunnitella omaa toimintaansa sekä tunnistaa muun muassa 
oman yritystoimintansa kehittämiskohteita. (Suomi.fi-verkkotoimitus, 2019.)  
Mikäli kilpailijaseurannan halutaan olevan onnistunutta, on yrityksen tunnistet-
tava keskeisimmät kilpailijansa ja määrittelemään kilpailuympäristönsä. Puutteel-
linen ymmärrys kilpailuympäristöstä kilpailijoineen voi olla yritystoiminnalle vaa-
rallista. Kilpailija-analyysissä kilpailijoita ei saisi määritellä suppeasti. (Pirttilä 
2000, 25.)  
Kilpailija-analyysi tulisi aloittaa sekä nykyisten että potentiaalisten kilpailijoiden 
tunnistamisesta. Kaikki kilpailijat eivät välttämättä ole yhtä intensiivisiä kilpailijoita 
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kuin toiset. Mikäli yrityksellä on paljon kilpailijoita, kannattaa kilpailijat ryhmitellä 
esimerkiksi ominaisuuksien, kuten koon, perusteella. Jotta yritys voi kehittää 
omaa strategiaa, yrityksen tulisi kyetä ymmärtämään kilpailijoidensa toiminta-
kyky, nykyiset ja aiemmat strategiat, kulttuuri, vahvuudet ja heikkoudet sekä pää-
määrät. (Aaker 1988, 25.)  
Kilpailijoista olisi hyvä luoda selkeä käsitys. Mikäli yritys ei välitä omista kilpaili-
joistaan, se on yritystoiminnan kannalta olennainen virhe. Usein yritykset keskit-
tyvät esimerkiksi vain oman yrityksensä vahvuuksiin ja omiin asiakkaihinsa. Kui-
tenkin yritysten tulisi huomioida se, että tyypillisesti yrityksillä on sekä jo olemassa 
olevia kilpailijoita että mahdollisia toimialalle tulevia uusia kilpailijoita. (Aaker & 
Joachimsthaler 2000, 93.)  
4.1 Kilpailu  
Kilpailua voidaan kuvata eri toimialojen välisen kilpailun avulla, mutta tyypillisesti 
kilpailua kuvataan saman toimialan yritysten kesken. Saman toimialan yritysten 
kilpailua tarkastelemalla voidaan määritellä, millainen kilpailurakenne toimialalla 
on. (Bergström 2009, 84-85.)  
Kilpailun tyyppejä eli markkinarakenteita ovat monopoli, oligopoli sekä polypoli. 
Kilpailun tyyppi voidaan määritellä tarkastelemalla yritysten määrää sekä yrityk-
sien kokoa. Lisäksi tarkastellaan yritysten tuote- ja palvelua valikoimien erilai-
suutta. Kilpailutyypin määrittämiseksi täytyy myös selvittää kilpailevien yritysten 
kilpailuedut sekä millaisia kilpailukeinoja yritykset käyttävät. Lisäksi on määritel-
tävä, onko kilpailu vapaata ja onko uusien yritysten pääsyä markkinoille rajoitet-
tua.  (Bergström 2009, 84-85.) 
Silmäasema Oyj:n tapauksessa on kyse polypolisesta kilpailutyypistä, joten tar-
kastelua rajataan tähän kilpailutyyppiin. Silmäasema Oyj:n kilpailussa on kyse 
polypolisesta kilpailutyypistä, sillä toimialalla on paljon kilpailijoita, jolloin yritysten 
toimintavapaus on pienehköä tai jopa olematonta. Polypolisessa kilpailutyypissä 
markkinoilla on paljon erilaisia yrityksiä, joiden tuotteet ovat keskenään melko 
homogeenisia. (Bergström 2009, 84-85.)  
                                                                                                          
25 
4.2 SWOT-analyysi  
SWOT-analyysiä kutsutaan myös nelikenttäanalyysimalliksi. Sitä voidaan käyttää 
yritystoiminnan analysointimenetelmänä, jonka avulla voidaan selvittää analysoi-
tavan yrityksen sisäisiä vahvuuksia ja heikkouksia sekä ulkoisia mahdollisuuksia 
ja uhkia. SWOT-analyysin avulla yritys voi arvioida sekä nykytilaa että tulevai-
suutta. (Suomen Riskienhallintayhdistys 2020.) Kuvassa 1 on kuvattu, miten 
SWOT-analyysi rakentuu.  
 
Kuva 1. SWOT-analyysi. (Suomen Riskienhallintayhdistys 2020) 
SWOT-analyysissä vahvuuksilla tarkoitetaan sellaisia toimenpiteitä ja resursseja, 
joita yritys voi hyödyntää omassa yritystoiminnassaan. Yrityksen heikkoudet ovat 
sellaisia asioita yritystoiminnassa, joita yrityksen tulisi kehittää omassa toimin-
nassaan. Onnistunut liiketoiminta edellyttää, että yritys tuntee hyvin oman liike-
toimintansa uhat ja mahdollisuudet. (Suomen Riskienhallintayhdistys 2020) 
SWOT-analyysi voidaan rakentaa niin, että jokaisesta kilpailijasta tehdään oma 
SWOT-taulukko tai kaikki kilpailijat voidaan koota samaan taulukkoon (Kamensky 
2008).  
4.3 Porterin malli  
Porterin (1984) mukaan tietyillä toimialoilla kilpailutilanne riippuu viidestä perus-
tekijästä. Porterin mukaan näiden tekijöiden yhteisvaikutus määrittelee, millainen 
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voittopotentiaali yrityksellä on pitkällä aikavälillä. Porter on luonut mallin, jossa 
hän kuvaa nämä toimialaan kilpailuun vaikuttavat tekijät. Porterin mukaan 
yleensä kilpailijat ovat hyvin tietoisia tekijöistä ja niiden yhteisvaikutuksista, joten 
yrityksen tulee keskittyä pohtimaan näiden tekijöiden perusteita. Kun yritys tuntee 
näiden tekijöiden perusteet, yritys voi tunnistaa oman yrityksen kriittiset vahvat ja 
heikot puolet. (Porter 1984.)  
Uusien tulokkaiden uhka Porterin mukaan lisää kapasiteettia. Kapasiteetin li-
sääntymisen myötä yritysten halukkuus vallata markkinaosuuksia ja resursseja 
kasvaa.  Uusien tulokkaiden uhkaan vaikuttaa alallepääsyn esteet sekä jo kilpai-
lussa olevien yritysten reaktiot kilpailuun hakeutuvia yrityksiä kohtaan. Porterin 
mukaan, mikäli alallepääsyn esteet ovat korkeita tai kilpailijoilla on tiukat vasta-
toimet tulokasta vastaan, alalle tulon uhka ei ole merkittävä. Alallepääsyn esteitä 
Porterin mallin mukaan on muun muassa tulokkaan taloudellinen koko, toimialalla 
vakiintuneiden yritysten tuotedifferointi, toimialan pääomavaatimukset, vaihto-
kustannukset sekä pääsy jakelukanaviin. (Porter 1984.)  
Kilpailu nykyisten yritysten kesken muodostuu usein sellaiseksi, että kilpailevista 
yrityksistä tulee keskenään riippuvaisia. Mikäli kilpailijoiden välille syntyy Porterin 
kuvaileva intensiivinen kilpailu, se voi olla lähtöisin monista keskenään vaikutta-
vista rakenteellisista tekijöistä. Intensiivisen kilpailu voi Porterin mukaan aiheutua 
siitä, että kilpailijoita on paljon. Toisaalta intensiivinen kilpailu voi aiheutua siitä, 
että kilpailijat ovat koon ja resurssien suhteen hyvin tasapainosia. Alan hidas 
kasvu voi Porterin mukaan myös aiheuttaa intensiivisen kilpailun, sillä yritysten 
välille syntyy helposti kilpailua markkinaosuuksista. Intensiivisen kilpailun synty-
misen syitä ovat muun muassa toimialan korkeat kiinteät tai varastointikustan-
nukset. Lisäksi Porterin mukaan intensiivistä kilpailua aiheuttaa muun muassa 
korkeat strategiset panokset ja korkeat alalta poistumisen esteet. (Porter 1984.)  
Mahdollisista korvaavista tuotteista aiheutuva paine vaikuttaa Porterin mukaan 
toimialan kilpailuun. Tämä johtuu siitä, että korvaavien tuotteiden asettama hin-
takatto rajaa mahdollisen tuoton määrää. Porterin mukaan hintakaton suuruus 
riippuu myös siitä, miten houkuttelevina korvaavien tuotteiden hintasuhdetta pi-
detään. (Porter 1984.)  
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Porterin mukaan ostajat vaikuttavat kilpailuun painamalla hintoja alas vaatimalla 
korkeaa laatua. Lisäksi ostajat vertailevat kilpailijoita keskenään jatkuvasti. Osta-
jaryhmä on Porterin mukaan vaikutusvaltainen, jos ostajaryhmä on muun muassa 
keskittynyttä tai ostajan voitot ovat alhaisia. (Porter 1984.)  
Toimittajat voivat Porterin mukaan vaikuttaa toimialan kilpailuun monella tavalla.  
Toimittajat voivat uhata nostaa hintoja tai vähentää heidän tarjoamien tuotteiden 
ja palvelujen laatua. Porterin mukaan alihankkijaryhmillä on valtaa, jos alihankki-
jaryhmässä on mukana vain muutamia yrityksiä, joiden toimiala on keskitty-
neempi kuin ala, jolle alihankkijat tarjoavat omia tuotteitaan tai palveluitaan. Vai-
kutusvaltaan vaikuttava tekijä Porterin mukaan muun muassa on myös, että toi-
mittajien edustama tuote merkittävä osa ostajan liiketoiminnassa. (Porter 1984.) 
Kuvassa 2 on kuvattu, miten Porterin kilpailija-analyysi malli rakentuu.    
 
Kuva 2. Porterin kilpailija-analyysimalli (Porter 1984) 
Porterin malleihin kuuluu myös käsite kilpailustrategiasta. Porterin mukaan yritys 
voi menestyä vain kilpailuedulla, joka perustuu kustannusjohtajuuteen, erilaista-
miseen tai keskittymiseen. Esimerkiksi juuri erilaistamisstrategiassa yritys tarjoaa 
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tuotteita tai palveluita, joilla esimerkiksi sellaisia ominaisuuksia, joita asiakkaat 
osaavat arvostaa hintaa katsomatta. Keskittymisstrategiassa yritys keskittyy ka-
peaan segmenttiin. Yritys myy silloin yksilöllisiä tuotteitaan ja palveluitaan alhai-
silla hinnoilla. (Bergström 2009, 88-89.)  
4.4 David Aakerin kilpailijamalli  
David Aakerin kilpailija-analyysimalli perustuu kilpailijoiden ymmärtämiseen. Kil-
pailijoiden toiminnan ymmärtämisessä on Aakerin mukaan useita hyötyjä. Kilpai-
lijan nykyisen strategian vahvuuksien ja heikkouksien ymmärtäminen voi antaa 
yritykselle mahdollisuuksia ja uhkia. Kilpailijan strategian ymmärtämisen perus-
teella voi ennustaa mahdollisesti syntyviä mahdollisuuksia ja uhkia. Strategisten 
vaihtoehtojen valinnat saattavat helposti riippua kyvystä ennustaa keskeisten kil-
pailijoiden reaktiot valintoihin. Kilpailija-analyysi saattaa saada aikaan joidenkin 
strategisten kysymysten havaitsemisen. (Aaker 1988, 77.)  
Aakerin kilpailija-analyysi mallin mukaan kilpailijoiden toimintaan vaikuttaa kuusi 
elementtiä. Aakerin kilpailija-analyysi mallin elementit on esitelty kuvassa 3.  
 
Kuva 3. Aakerin kilpailija-analyysimalli. (Aaker 1988) 
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Ensimmäiseksi tarkasteltava näkökulma Aakerin mallista on kilpailijan koko, 
kasvu ja kannattavuus. Vahvan markkina-aseman ja kovan kasvun saavuttami-
nen heijastelee vahvaa kilpailijaa ja onnistunutta liiketoimintastrategiaa. Kannat-
tavalla liiketoiminnalla on yleensä pääsy rahoitusmarkkinoille.  Yritys, joka on me-
nettänyt paljon varojaan pitkällä aikavälillä tai on kokenut äkillisen kannattavuu-
den laskun, voi olla vaikeaa saada varoja esimerkiksi tulorahoituksen tai luoton-
antajien kautta.  (Aaker 1988, 77-78.)  
Kilpailijan nykytilasta ja strategisesta voi tehdä päätelmiä yrityksen päämäärien 
ja oletuksien perusteella. Päämäärien kannalta tärkeää on myös tarkastella ei-
taloudellisia päämääriä. Esimerkiksi voidaan tarkastella sitä, haluaako kilpailija 
laajentaa liiketoimintaansa jakeluun. Kilpailijalla saattaa olla myös itsestään tai 
omasta teollisuudestaan sellaisia olettamuksia, jotka eivät tosiasiasiassa ole 
totta, mutta vaikuttavat yrityksen strategiaan siitä huolimatta. Epärealistiset olet-
tamukset voivat näkyä esimerkiksi hinnoittelun epärealistisuudessa, jolloin yritys 
joutuu kilpailemaan käyttäen jatkuvasti hinnanalennuksia. (Aaker 1988, 78.)  
Kilpailijoiden toimintaan liittyen on syytä tarkastella myös kilpailijoiden nykyisiä ja 
aikaisempia strategioita. Mikäli kilpailijan aikaisempi strategia on epäonnistunut, 
kilpailija ei tule toteuttamaan samanlaista strategiaa enää uudestaan. Kilpailijan 
tulevaisuuden kasvusuunnitelmia ennakoida uusien tuotteiden tai uusien markki-
navaltauksien perusteella. (Aaker 1988, 78.)   
Tieto kilpailijan ylimmästä johdosta voi antaa tietoa yrityksen tulevaisuuden toi-
mista. Hyödyllistä voi olla tarkastella, mistä johtoryhmä on peräisin. Onko heillä 
markkinointi, insinööri tai valmistustausta. Tuleeko johtoryhmä suurelta osin toi-
selta toimialalta tai jostakin toisesta yrityksestä. Kustannusorientoitunut yritys no-
jaa vahvasti kontrolleihin, on vaikeampi saavuttaa päämääriä tai motivoida hen-
kilöstöä innovatiivisuuteen tai vaihtamaan aggressiiviseen markkinointiorientoi-
tuun strategiaan. Väljässä organisaatiossa, joka painottaa innovointia ja riskinot-
toa, voi olla vaikeaa harjoittaa kurinalaista tuotejalostusta tai kustannusten vä-
hentämisohjelma. (Aaker 1988, 79.)  
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Tieto kilpailijoiden kustannusrakenne, varsinkin kilpailijoiden, jotka nojaavat kus-
tannustehokkaaseen strategiaan, voi indikoida kilpailijan tulevaisuuden hinnoitte-
lustrategiasta. Tärkeää on saada tietoa sekä muuttuvista että kiinteistä kustan-
nuksista. Seuraavien tietojen perusteella voidaan näkemystä kilpailijan kustan-
nusrakenteista:  
- työntekijöiden määrä ja karkea työvoimakustannusten jako muuttuviin ja 
kiinteisiin  
- raaka-aineiden ja ostojen suhteelliset kustannukset  
- investoinnit varastoihin, tuotantolaitoksiin ja laitteisiin  
- myyntien tasot ja laitteiden lukumäärät (Aaker 1988, 79.).  
Alalta lähdön esteet voivat kriittisesti vaikuttaa yrityksen kykyyn poistua toimi-
alalta. Kilpailijan toimintaan voi liittyä esimerkiksi jotakin spesifiä omaisuutta, 
kuten tehtaita tai muuta omaisuutta, jonka siirtäminen muualle voi tulla yrityk-
selle kalliiksi. Alalta lähdön esteitä voi olla myös kiinteät kustannukset, jotka 
liittyvät henkilöstöön, leasingiin tai laitteiden ylläpitoon. Kilpailijalla voi olla tois-
ten liiketoimintayksiköiden kanssa suhteita, joilla on vaikutusta kilpailijan ima-
goon tai esimerkiksi jakelukanaviin. Alalta lähdön esteet voivat olla myös val-
tion asettamia esteitä tai sosiaalisia esteitä. Esimerkiksi valtiot säätelevät 
usein rautatieverkostoa. Sosiaalinen este voi olla esimerkiksi lojaalisuus työn-
tekijöitä kohtaan, mikä vaikuttaa strategisiin liikkeisiin. Alalta lähdön esteiksi 
voivat myös muodostua tunnesiteet yritystä tai työntekijöitä kohtaan. (Aaker 
1988, 79.)  
Kilpailijoiden vahvuuksien ja heikkouksien perusteella voidaan tehdä päätelmiä 
kilpailijan kyvystä toteuttaa erilaisia strategioita. Kilpailijoiden vahvuuksia ja heik-
kouksia voidaan tarkastella neljän kysymyksen avulla:  
1) Miksi menestyvä yritys on menestynyt?  
2) Mitkä ovat keskeiset tekijät asiakkaiden motivaatiossa? Mitkä asiat yrityk-
sessä on tärkeitä asiakkaille?  
3) Mitkä ovat yrityksen suurimmat kustannukset?  
4) Miten toimialan liikkuvuutta rajoitetaan?  
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Vahvuuksien analysointiin voidaan käyttää Aakerin tarkistuslistaa, jossa kilpaili-
jan vahvuuksia ja heikkouksia analysoidaan eri näkökulmista. Innovaatioiden nä-
kökulmasta tarkastellaan muun muassa yrityksen tuotekehitystä, patentteja sekä 
teknologiaa. Valmistuksen näkökulmasta tarkastellaan muun muassa kustannus-
rakennetta, laitteistoa sekä kapasiteettia. Rahoituksen ja pääoman saatavuuden 
näkökulmasta tarkastellaan muun muassa pääoman saatavuutta lyhytaikaisista 
varoista. Hallinnon näkökulmasta tarkastellaan muun muassa ylimmän ja keski-
johdon laatua, strategisia tavoitteita ja suunnitelmia sekä hallintokulttuuria. Mark-
kinoinnin näkökulmasta tarkastellaan muun muassa asiakassegmentointia, asia-
kasorientoitumista sekä tuotteiden laadun mainetta. Asiakaskunnan näkökul-
masta tarkastellaan asiakaskunnan kokoa ja lojaalisuutta, markkinaosuutta sekä 
segmentin kasvua. (Aaker 1988, 80-84.)  
5 Yrityksen taloudellisen tilan analysointi   
Tilinpäätösanalyysin tarkoituksena on tarkastella yrityksen taloudellista tilannetta 
käyttämällä kaikkea mahdollista saatavilla olevaa tietoa yrityksen asemasta ja 
tulevaisuuden ennusteita. (Niskanen ym. 2003, 23) Analyysinä tilinpäätös asettuu 
tunnuslukuanalyysin ja yritystutkimuksen välille. Tilinpäätösanalyysin tarkoituk-
sena on pelkkien lukujen sijasta arvioida lukuihin vaikuttaneita tekijöitä. (Niska-
nen ym. 2003, 9-10.) 
Tilinpäätösanalyysejä voidaan tehdä monella eri tavalla. Tilinpäätösanalyysi voi 
laajuudeltaan vaihdella koko toimialaa koskeva analyysistä yksittäisen yrityksen 
analysointiin. Tavallisimpia tilinpäätösanalyysejä on muun muassa toimiala-ana-
lyysi, perinteinen tilinpäätösanalyysi sekä sijoitusanalyysi. (Salmi 2012, 124.)  
Opinnäytetyössä käytettiin yritysten julkisia tilinpäätöstietoja. Silmäasema Oyj:n 
tilinpäätökset saatiin suoraan yhtiön oman verkkosivulta. Nissen ja Instrumenta-
rium kuuluvat osaksi Instru Optiikka Oy:tä, joten yrityksistä ei ole saatavilla erilli-
siä tilinpäätöstietoja. Opinnäytetyössä käytettiin tästä syystä Instru Optiikka Oy:n 
tilinpäätöstietoja.  Instru Optiikan ja Specsaversin tilinpäätökset hankittiin Patentti 
ja rekisterihallituksen ylläpitämän Kaupparekisterin kautta. Opinnäytetyössä käy-
tettyjä tilinpäätöksiä voidaan pitää keskenään vertailukelpoisina ja luotettavina, 
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sillä tilinpäätökset laaditaan lainsäädännössä määriteltyjen periaatteiden mukai-
sesti. Tunnuslukuanalyysiä varten tunnusluvut laskettiin käyttämällä Navita-oh-
jelmistoa.  
5.1 Tilinpäätöksen silmäily  
Tuloslaskelman tarkoituksena on selvittää tilikauden jakokelpoisen voiton määrä 
sekä antaa sidosryhmille tarvittavaa tietoa yrityksen taloudellisesta suoritusky-
vystä tilikauden aikana (Niskanen ym. 2003, 17). Tuloslaskelma koostuu tilikau-
den tuotoista ja kuluista. Tuloslaskelma laaditaan suoriteperusteisuuden mukai-
sesti, joten tuloslaskelman tuotot ja kulut ei välttämättä ole saatuja tai rahana 
maksettuja yritykselle, vaan tulot on ansaittu ja menot kytkeytyvät näiden ansain-
taan tilikauden aikana. (Salmi 2012, 30.)  
Vuoden 2014 jälkeen Silmäasema Oyj:n ja Instru Optiikka Oy:n liikevaihdot ovat 
olleet suuruusluokaltaan lähes yhtä suuria. Vuoden 2018 Silmäasema Oyj:n lii-
kevaihto oli 122,9 miljoonaa euroa ja Instru Optiikka Oy:n liikevaihto samana 
vuonna oli 113,8 miljoonaa euroa. Specsaversin liikevaihto on Silmäasema Oyj:n 
ja Instru Optiikka Oy:n liikevaihtoja pienempi. Vuonna 2018 Specsaversin liike-
vaihto oli 19,2 miljoonaa euroa.  
Instru Optiikka Oy:n tilikauden voitto on ollut jokaisena tarkastelujakson vuotena 
analyysin yrityksistä suurin. Vuonna 2018 Instru Optiikka Oy:n tilikauden voitto oli 
8,2 miljoonaa euroa. Silmäasema Oyj:n tilikauden tulos on ollut negatiivinen vuo-
sina 2014 ja 2017. Vuonna 2018 Silmäasema Oyj:n tilikauden voitto oli 3,3 mil-
joonaa euroa. Vuonna 2018 Specsaversin tilikauden voitto oli 449 000 euroa.  
Taseessa on kaksi puolta: vastaavaa- ja vastattavaa-puoli. Vastaavaa-puolen 
tarkoituksena on kuvata yrityksen omaisuus. Vastattavaa-puolen tarkoituksena 
on selvittää, miten yritystoiminta on rahoitettu. Vastaava-puoli jakautuu pysyviin 
ja vaihtuviin vastaaviin. Pysyvät vastaavat ovat yrityksen omaisuutta, jotka ker-
ryttävät yritykselle tuloa pitkällä aikavälillä. Vaihtuvat vastaavat on yrityksen 
omaisuutta, jotka tuottavat yritykselle tuloa alle vuoden ajan. Vastattavaa-puolen 
tarkoituksena on kuvata, miten yritystoiminta on rahoitettu. Vastattavaa-puoli ja-
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kautuu omaan ja vieraaseen pääomaan. Oman pääoma on joko omistajien sijoit-
tamaa tai omistajien osuudeksi laskettavaa rahoitusta. Vieras pääoma koostuu 
kokonaisuudessaan velkarahoituksesta. (Niskanen ym. 2003, 17-18.) 
Taseen tarkoituksena on osoittaa yrityksen taloudellinen asema tilinpäätöshet-
kellä. Taseeseen merkitään vain sellaista omaisuutta, jolla on tulevaisuuden tulo-
odotuksia. Vastaava-puoli on rakennettu siinä järjestyksessä, kuinka kauan nii-
den on tarkoitus tuottaa yritykselle tuloja. Lisäksi vastaavaa-puoli on rakennettu 
niin, että mitä ylempänä erä on, sitä heikompia likvidiydeltään erät ovat. (Salmi 
2012, 37.)  
Silmäasema Oyj:n taseen loppusumma on ollut koko tarkastelujakson aikana 
analyysin yrityksistä suurin. Vuonna 2018 Silmäasema Oyj:n taseen loppu-
summa oli 101,6 miljoonaa euroa. Vuonna 2018 Silmäasema Oyj:llä oli pysyviä 
vastaavia 77,3 miljoonaa euroa ja vaihtuvia vastaavia oli 24,0 miljoonaa euroa.  
Instru Optiikka Oy:n taseen loppusumma vuonna 2018 oli 48,3 miljoonaa euroa. 
Instru Optiikka Oy:llä oli vuonna 2018 pysyviä vastaavia noin 19 miljoonan euron 
arvosta.  Silmäasema Oyj:n pysyvät vastaavat ovat Instru Optiikka Oy:tä huomat-
tavasti suuremmat, sillä Silmäasema Oyj:llä on aineettomissa hyödykkeissään 
muun muassa liikearvoa noin 61 miljoonan euron arvosta. Liikearvo koostui pää-
osin konserniliikearvosta. Vuonna 2018 vaihtuvia vastaavia Instru Optiikka Oy:llä 
oli 29,4 miljoonaa euroa. Specsaversin taseen loppusumma oli 7,9 miljoonaa eu-
roa ja vastaavaa-puolella pysyviä vastaavia Specsaversillä oli 435 000 euroa ja 
vaihtuvia vastaavia oli 7, 5 miljoonaa euroa. Specsaversin vaihtuvat vastaavat 
ovat pysyviä vastaavia huomattavasti suuremmat, sillä Specsaverillä oli vuonna 
2018 lyhytaikaisia saamisia 4,5 miljoonan euron arvosta.   
5.2 Tunnuslukuanalyysi  
Tunnusluvun avulla tilinpäätösinformaatiota voidaan ilmaista yhden luvun avulla. 
Tunnusluvut mahdollistavat erikokoisten yritysten keskenään vertailun, sillä usein 
tunnuslukujen laskennassa käytetään suhdelukuja. Tunnuslukuanalyysissä oi-
kaistusta tuloslaskelmasta, taseesta ja rahavirtalaskelmasta lasketaan tunnuslu-
kuja. Tunnuslukujen avulla on mahdollista tehdä päätelmiä yrityksen taloudelli-
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sista toimintaedellytyksistä. Tunnuslukuanalyysissa yrityksen taloutta tarkastel-
laan kannattavuuden, vakavaraisuuden, maksuvalmiuden, kasvun ja koon kan-
nalta. Tunnuslukuanalyysin avulla on myös mahdollista arvioida, miten yrityksen 
strategia on toteutunut. (Salmi 2013; Ikäheimo ym. 2014.)  
Tunnuslukuja on olemassa käytännössä hyvin paljon erilaisia. Kannattavuutta, 
vakavaraisuutta, maksuvalmiutta ja esimerkiksi kasvua mittaavien tunnuslukujen 
lisäksi on olemassa tehokkuutta mittaavia kiertonopeustunnuslukuja sekä z-lu-
kuja, joita käytetään konkurssin ennustamiseen. Näiden lisäksi on olemassa kas-
savirtalaskelmiin perustuvia tunnuslukuja ja osakekohtaisia tunnuslukuja. (Niska-
nen ym. 2003.)  
Tunnuslukujen arviointi on tunnuslukuanalyysin keskeinen osa. Yhden vuoden 
tunnuslukujen perusteella ei ole mahdollista tuottaa informaatiota, josta voi tehdä 
johtopäätöksiä. Tunnuslukuanalyysissä vertailua voi tehdä sekä ajallisena poik-
kileikkausanalyysinä että aikasarja-analyysinä. Ajallisessa poikkileikkausanalyy-
sissa tyypillisesti saman toimialan yrityksien tunnuslukuja verrataan keskenään 
tiettynä vuonna. Aikasarja-analyysissä yrityksen omaa kehitystä ja tunnuslukuja 
verrataan pitkällä aikavälillä. (Niskanen ym. 2003.)  
5.3 Kannattavuus  
Kannattavuus tarkoittaa yrityksen liiketoiminnan taloudellista tulosta. Kannatta-
vuus on edellytys yrityksen toiminnan jatkuvuudelle. Kannattavuutta on mahdol-
lista mitata sekä absoluuttisesti että suhteellisesti. Liiketoiminnan voittojen kautta 
on mahdollista mitata yrityksen absoluuttista kannattavuutta. (Yritystutkimus ry 
2011, 60.) Kannattavuuden absoluuttisia mittareita on muun muassa liikevoitto 
(Niskanen ym. 2003, 112). Suhteellista kannattavuutta voidaan taas mitata, kun 
suhteutetaan yrityksen voitot yritykseen sijoitettuun pääomaan nähden (Yritystut-
kimus ry 2011, 60).  
Kannattavuutta mitataan yleensä koko yrityksen tasolla. Tunnusluvut kuvaavat 
lyhyen aikavälin kannattavuutta. Vertailemalla keskenään peräkkäisiä vuosia, 
voidaan tehdä päätelmiä yrityksen pitkän aikavälin kannattavuudesta. (Niskanen 
ym. 2003, 112.) 
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Kannattavuuden tunnusluvuista opinnäytetyön tunnuslukuanalyysiin sisällyte-
tään myyntikateprosentti, käyttökateprosentti, liiketulosprosentti, nettotulospro-
sentti, oman pääoman tuottoprosentti sekä sijoitetun pääoman tuottoprosentti. 
Kannattavuuden tunnusluvuista tunnuslukuanalyysin ulkopuolelle rajataan koko-
naistulosprosentti, sillä jo mukana olevien tunnuslukujen avulla saadaan riittävä 
kuva Silmäasema Oyj:n sekä analyysin valittujen kilpailijoiden tuloksentekoky-
vystä.  
5.3.1 Myyntikateprosentti  
Myyntikate on yleisesti käytetty tukku- ja vähittäiskaupan alalla. (Yritystutkimus 
ry 2011, 60) Myyntikatteen avulla yritys voi muodostaa käsityksen tuoteryhmä-
kohtaisesta kannattavuudesta. Myyntikate lasketaan vähentämällä liikevaihdosta 
ainekulut ja ulkopuoliset palvelut. Myyntikatteelle ei voida antaa yleisiä ohjear-
voja, sillä arvojen taso riippuu esimerkiksi yrityksen käyttöpääoman tarpeesta. 
Kuitenkin jos yrityksen myyntikate on kilpailijoita alhaisempi, se voi kertoa esi-
merkiksi heikommasta hinnoitteluvoimasta tai kilpailukeinona käytetystä mata-
lammasta katetasosta. Usein esimerkiksi kovaa kasvua hakevilla yrityksellä ma-
talampia katteita käytetään kilpailukeinoina. (Alma Talent 2020.) 
Yrityksen myyntikatteen tarpeen määrä riippuu kuitenkin tarvittavan katteen mää-
rästä. Mikäli yrityksellä on kevyt kustannusrakenne, voi yritys tulla toimeen ma-
talla katetasolla. (Alma Talent 2020.) 
Kuvassa 9 on esitelty Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen kilpailijoiden 
myyntikateprosentin kehitystä vuosilta 2014 - 2018.  
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Kuva 4 Myyntikateprosentti 
Silmäasema Oyj:n myyntikateprosentti on ollut lähes sama koko tarkastelujakson 
aikana. Myyntikateprosentti on ollut koko tarkastelujakson aikana ollut reilusti yli 
50 prosenttia.  
Instru Optiikka Oy:n myyntikateprosentti on selvästi Silmäaseman ja Specsaver-
sin myyntikateprosenttia korkeampi. Instru Optiikan myyntikateprosentti on ollut 
jokaisena tarkastelujakson vuotena yli 74 prosenttia. Instru Optiikka Oy:n korke-
ampi myyntikateprosentti selittyy sillä, että Instru Optiikan ostot ja ulkopuoliset 
palvelut ovat lähes yhtä suuria kuin Silmäasemalla, vaikka Instru Optiikan liike-
vaihto on huomattavasti Silmäaseman liikevaihtoa suurempi.  Toisin sanoen 
Instru Optiikka on onnistunut pitämään muuttuvat kustannukset suhteellisen al-
haisena. Specsaversin myyntikateprosentti on ollut yli 40 prosenttia koko tarkas-
telujakson aikana.  
5.3.2 Käyttökateprosentti  
Käyttökate eli EBITDA kuvaa yrityksen toiminnan tuloksen ennen poistoja ja ra-
hoituseriä (Yritystutkimus ry 2011, 60). Käytännössä tunnusluku kuvaa, kuinka 
paljon yritykselle jää katetta, liikevaihdosta on vähennetty toimintakulut (AlmaTa-
lent 2020). Käyttökateprosentti on hyödyllinen tunnusluku, kun sitä verrataan sa-
man toimialan sisällä. Vertailukelpoisuuteen vaikuttaa kuitenkin se, omistaako vai 
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vuokraako yritys omat tuotantovälineensä. Mikäli yritys omistaa tuotantoväli-
neensä, se näkyy yrityksen tuloslaskelmassa poistoina ja rahoituskuluina käyttö-
katteen jälkeen. Yrityksen vuokratessa tuotantovälineensä, vuokrakulut näkyvät 
yrityksen liiketoiminnan muissa kuluissa. (Yritystutkimus ry 2011, 61.)  
Käyttökateprosentille on haasteellista antaa ohjearvoja, sillä käyttökatteen riittä-
vyyttä arvioitaessa on huomioitava esimerkiksi aineellisten ja aineettomien hyö-
dykkeiden poistovaatimukset toimialan lisäksi. Kuitenkin eri toimialoilla käyttöka-
teprosentit vaihtelevat tietyn vaihteluvälin alueella. Esimerkiksi juuri kaupan alalla 
käyttökateprosentti on tyypillisesti 2-10 prosentin välillä. (Yritystutkimus ry 2011, 
61.)  
Kuvassa 10 on esitelty Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen kilpailijoiden 
käyttökateprosentin kehitystä vuosilta 2014 - 2018.  
 
Kuva 5 Käyttökateprosentti. 
Silmäaseman käyttökateprosentti on vuoteen 2017 asti laskenut jokaisella tilikau-
della. Tilikaudella 2018 käyttökate on ollut 9,3 prosenttia. Huolimatta siitä, että 
Silmäaseman liikevaihto on vuosittain kasvanut, kasvu ei ole ollut riittävää verrat-
tuna kasvaviin toimintakuluihin.  
Instru Optiikka Oy:n käyttökateprosentti on tarkastelujakson aikana pysynyt 10-
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Optiikkaan verrattuna matalin. Specsaversin käyttökateprosentti vuonna 2014 on 
ollut 7 prosenttia. Vuoden 2014 jälkeen Specsaversin käyttökateprosentti on las-
kenut lähes vuosittain, ja vuonna 2018 käyttökateprosentti on ollut 2,5 prosenttia. 
Specsaversin käyttökateprosentin heikentyminen johtuu siitä, että yrityksen 
muuttuvien ja kiinteiden kustannusten kasvu tarkastelujakson aikana on ollut lii-
kevaihdon kasvua suurempaa.   
5.3.3 Liiketulosprosentti  
Liiketulos kuvaa, kuinka paljon varsinaisen liiketoiminnan tuotoista on jäljelle en-
nen verojen ja rahoituserien vähentämistä. Liiketulos saadaan, kun liikevaihtoon 
lisätään liiketoiminnan muut tuotot ja vähennetään toimintakulut sekä poistot ja 
arvonalentumiset. Liiketulosprosentti saadaan, kun liiketulos jaetaan liikevaih-
dolla.  Liiketulosprosentin avulla voidaan seurata yrityksen kehitystä. Se soveltuu 
myös toimialan sisäiseen vertailuun sekä eri toimialojen väliseen vertailuun. (Yri-
tystutkimus ry 2011, 61.)  
Liiketulosprosenttia arvioitaessa voidaan käyttää seuraavan mukaisia ohjearvoja:  
- yli 10 % hyvä  
- 5 -10 % tyydyttävä  
- alle 5 % heikko  
(Yritystutkimus ry 2011, 62.)  
Kuvassa 11 on esitelty Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen kilpailijoiden 
liiketulosprosentin kehitystä vuosilta 2014 - 2018.  
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Kuva 6 Liikevoittoprosentti.  
Silmäasema Oyj:n liikevoittoprosentti on ollut vuosina 2014, 2017 ja 2018 heikolla 
tasolla ohjearvoihin verratessa. Silmäasema Oyj:n liikevoittoprosentin heikko 
taso johtuu siitä, että toimintakulut ja poistot ovat kasvaneet liikevaihtoa nopeam-
min. Vuosina 2015 ja 2016 Silmäasema Oyj:n liikevoittoprosentti on ollut tyydyt-
tävällä tasolla.  
Instru Optiikka Oy:n liikevoittoprosentti on ollut tarkastelujakson jokaisena vuo-
tena vähintään tyydyttävällä tasolla. Instru Optiikka Oy:n liikevoittoprosentti on 
vuosina 2014 ja 2015 yltänyt hyvälle tasolle. Specsaversin liikevoittoprosentti tar-
kastelujakson aikana ollut tyydyttävällä tai heikolla tasolla. Specsaversin käyttö-
kate ja myyntikate ovat alhaisimmalla tasolla yrityksistä.  
5.3.4 Nettotulosprosentti  
Nettotulos saadaan, kun yrityksen liiketulokseen lisätään rahoitustuotot ja vähen-
netään rahoituskulut ja verot. Yrityksen nettotuloksen tulisi olla positiivinen, jotta 
yritystoimintaa voidaan pitää kannattavana. Yrityksen nettotulosta arvioitaessa 
tulisi ottaa huomioon yrityksen pääomarakenne ja voitonjakotavoitteet. (Yritystut-
kimus ry 2011, 62.)  
Nettotulos kertoo, onko yritys kyennyt selviämään varsinaisella toiminnallaan lai-
nojen hoitomaksuista sekä investointien omarahoituksesta. Yrityksen vaadittava 
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Nettotulos soveltuu hyvin yritysten keskinäiseen vertailuun, esimerkiksi parem-
min kuin myynti- ja käyttökatteet. (Alma Talent 2020.)  
Kuvassa 13 on esitelty Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen kilpailijoiden 
nettotulosprosentin kehitystä vuosilta 2014 - 2018.  
 
Kuva 7. Nettotulosprosentti.  
Silmäasema Oyj:n nettotulosprosentti on vuonna 2014 ollut –5,8 prosenttia. 
Vuonna 2017 nettotulosprosentti on painunut lievästi negatiivisen puolella. Vuo-
sien 2014 ja 2017 negatiiviset nettotulosprosentit johtuvat tilikausien tappioista. 
Vuosina 2015, 2016 ja 2018 tunnusluku on ollut positiivinen, mutta jäänyt silti 
jokaisena vuonna matalaksi, alle kolmeen prosenttiin.  
Instru Optiikka Oy:n nettotulosprosentti on ollut yrityksistä selkeästi korkein jokai-
sena tarkastelujakson vuotena. Instru Optiikan nettotulosprosentti on kuitenkin 
laskenut jokaisena tarkastelujakson vuotena. Specsaversin nettotulosprosentti 
on jokaisena vuotena ollut positiivinen. Specsaverillä nettotulosprosentti on ollut 
vuonna 2014 korkeimmalla tasolla, 5,8 prosenttia.  
5.3.5 Oman pääoman tuottoprosentti  
Oman pääoman tuottoprosentti on tunnusluku, jonka tarkoituksena on kuvata yri-
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tavoite taso määritellään omistajien tuottovaatimusten pohjalta. (Yritystutkimus ry 
2011, 65.) Oman pääoman tuotto saadaan jakamalla nettotulos oikaistulla omalla 
pääomalla. Oman pääoman tuottoprosentin on tarkoitus ilmaista, kuinka paljon 
omalle pääomalle on tilikauden aikana kertynyt tuottoa. Oman pääoman tuotto-
prosentin ohjearvot ovat esitelty alla.  
- yli 20 %     Erinomainen  
- 15-20 %    Hyvä  
- 10-15 %    Tyydyttävä  
- 5-10 %      Välttävä  
- alle 5 %     Heikko  
(Alma Talent 2020.)  
Kuvassa 14 on esitelty Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen kilpailijoiden 
oman pääoman tuottoprosentin kehitystä vuosilta 2014 - 2018.  
 
Kuva 8. Oman pääoman tuottoprosentti. 
Silmäasema Oyj:n oman pääoman tuottoprosentti on ollut 2015 erinomaisella ta-
solla. Oman pääoman tuottoprosentin erinomainen taso johtuu siitä, että vuonna 
2015 Silmäaseman tulos parani huomattavasti edelliseen vuoteen verrattuna. 
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tasolle. Vuonna 2017 tunnusluku laski –2,6 prosenttiin, mikä on ohjearvojen mu-
kaan heikolla tasolla. Tämä selittyy sillä, että Silmäasema on vuonna 2017 tehnyt 
selvästi negatiivisen nettotuloksen. Vuodesta 2017 vuoteen 2018 Silmäasema on 
onnistunut nostamaan oman pääoman tuottoprosentin välttävälle tasolle 8,1 pro-
senttiin.  
Silmäasema Oyj:llä oli vuonna 2015 kilpailijayrityksiä korkeampi oman pääoman 
tuottoprosentti. Vuoden 2015 jälkeen Silmäaseman oman pääoman tuotto on ol-
lut kilpailevia yrityksiä selvästi alhaisin. Instru Optiikka Oy on onnistunut pitämään 
oman pääoman tuottoprosentin koko tarkastelujakson ajan joko hyvällä tai erin-
omaisella tasolla. Specsaversin oman pääoman tuottoprosentti on ollut koko tar-
kastelujakson ajan tyydyttävällä tai hyvällä tasolla.  
5.3.6 Sijoitetun pääoman tuottoprosentti (ROI) 
Sijoitetun pääoman tuottoprosentti on tunnusluku, joka kuvaa tuottoa, jonka saatu 
yritykseen sijoitetulle korkoa tai muuta tuottoa vaativalle pääomalle. Tunnusluvun 
tarkoituksena on mitata yrityksen suhteellista kannattavuutta eli yritykseen sijoi-
tetulla korolla tai muuta tuottoa vaativalla pääomalla saatua tuottoa. (Alma Talent 
2020.)  
Yritykseen sijoitetun pääoman määrä saadaan laskettua, kun lasketaan yhteen 
yrityksen oma pääoma ja korolliset velat. Sijoitetun pääoman tuottoprosentti saa-
daan ensin laskemalla yhteen nettotulos, rahoituskulut ja tilikauden verot ja jae-
taan näiden summa keskimääräisellä sijoitetun pääoma määrällä. Keskimääräi-
nen sijoitetun pääoman määrä saadaan tilikauden alun ja tilikauden lopun sijoite-
tun pääoman keskiarvosta. (Alma Talent 2020.)  
Sijoitetun pääoman tulisi tuottaa vähintään vieraalle pääomalle maksettavan ko-
ron verran. Jos yrityksen oma pääoma on muodostunut negatiiviseksi, silloin si-
joitun pääoman tulisi olla ainakin vähintään yrityksen korollisen velan suuruinen. 
(Alma Talent 2020.)  
Tunnuslukuna sijoitetun pääoman tuottoprosentti sopii hyvin toimialan väliseen 
vertailuun. Vertailtavuutta saattaa heikentää se, että joskus voi olla haasteellista 
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saada tietoa yrityksen vieraan pääoman jakautumisesta korolliseen ja korotto-
maan vieraaseen pääomaan. Osin tunnusluvun vertailtavuutta voi heikentää se, 
että yritykset ovat voineet tehdä pääomia sitovia investointeja, jotka eivät tilikau-
den aikana ole ehtineet tuottaa yritykselle tuloa. (Alma Talent 2020.)  
Sijoitetun pääoman tuottoprosentti (ROI) voidaan tarkastella seuraavien ohjear-
vojen pohjalta: 
- yli 15 prosenttia                        Erinomainen 
- 10 – 15 prosenttia                     Hyvä 
- 6 – 10 prosenttia                      Tyydyttävä 
- 3 – 6 prosenttia                         Välttävä 
- alle 3 prosenttia                         Heikko 
   (Alma Talent 2020.) 
Kuvassa 15 on esitelty Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen kilpailijoiden 
sijoitetun pääoman tuottoprosentin kehitystä vuosilta 2014 - 2018.  
 
Kuva 9. Sijoitetun pääoman tuottoprosentti. 
Silmäasema Oyj:n sijoitetun pääoman tuottoprosentti on ollut vuonna 2015 hy-
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dyttävälle tasolle. Vuonna 2017 tunnusluvun arvo laski edelleen ja arvo oli hei-
kolla tasolla. Vuoteen 2018 Silmäasema sai kasvatettua sijoitetun pääoman 
tuottoprosentin arvon tyydyttävälle tasolla 6,9 prosenttiin.  
Sijoitetun pääoman tuottoprosentin on erinomaisella tasolla, mikäli tunnusluvun 
arvo on yli 15 prosenttia. Instru Optiikka Oy:n sijoitetun pääoman tuottoprosentti 
on koko tarkastelujakson ollut erinomaisella tasolla. Vuosina 2015, 2017 ja 
2018 Instru Optiikka Oy:n sijoitetun pääoman tuottoprosentti on ollut yli 30 pro-
senttia. Tyypillisesti mikäli yrityksen kannattavuustaso on hyvä, nousee sijoite-
tun pääoman tuottoprosentti esimerkiksi lainakorkoja suuremmaksi (Alma Ta-
lent 2020). Instru Optiikka Oy:n kokonaiskannattavuuden taso on varmasti yksi 
selittävä tekijä korkealle sijoitetun pääoman tuottoprosentille.  Specsaversin si-
joitetun pääoman tuottoprosentin arvot ovat Instru Optiikka Oy:hyn verrattuna 
maltillisempia, mutta arvot ovat koko tarkastelujakson aikana olleet erinomai-
sella tasolla.  
Instru Optiikka Oy:n kannattavuus on analyysin yrityksistä parhaimmalla tasolla, 
sillä Instru Optiikka Oy on saanut kannattavuuden tunnusluvuista parhaimpia ar-
voja analyysin yrityksiin verrattuna. Instru Optiikka Oy:n kannattavuus on myös 
ohjearvoihin verrattuna hyvällä tasolla. Specsaversin ja Silmäaseman kannatta-
vuus ei yllä Instru Optiikan kanssa samalla tasolle. Keskeisin syy tähän on se, 
että Instru Optiikka on onnistunut pitämään liiketoimintansa kustannustehok-
kaampana kuin analyysin muut yritykset.  
5.4 Vakavaraisuus  
Vakavaraisuus tarkoittaa vieraan pääoman ja oman pääoman välistä suhdetta 
yrityksen kokonaispääomasta. Vieraan pääoman osuus ei saisi nousta liian suu-
reksi kokonaispääomasta, jotta yritys voi selvitä vieraan pääoman korkokustan-
nuksista. Vakavaraisuutta voidaan analysoida staattisen rahoitusrakenteen ja dy-
naamisen rahoituksen riittävyyden kannalta. Yrityksen vakavaraisuutta voidaan 
mitata omavaraisuusasteen, velkaantumisasteen ja suhteellisella velkaantunei-
suuden avulla. (Rantalainen 2019; Alma Talent 2020.)  
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Vakavaraisuuden tunnusluvuista opinnäytetyön tunnuslukuanalyysiin sisällyte-
tään omavaraisuusasteprosentti, nettovelkaantumisasteprosentti, suhteellinen 
velkaantuneisuusprosentti sekä lainojen hoitokate, sillä näiden tunnuslukujen 
avulla saadaan riittävä kuva yrityksien vakavaraisuuden tasosta. Osa dynaami-
sen vakavaraisuuden tunnusluvuista rajataan tunnuslukuanalyysin ulkopuolelle, 
sillä suhteellisen samanlaisten tunnuslukujen vertailulla ei saada merkittävästi li-
sää hyödyllistä tietoa yritysten vakavaraisuudesta.  
5.4.1 Omavaraisuusaste  
Omavaraisuusaste on vakavaraisuuden tunnusluku, joka vakavaraisuuden li-
säksi mittaa yrityksen tappionsietokykyä ja kykyä selvitä pitkällä aikavälillä sitou-
tumisistaan. Omavaraisuusasteen vertailukelpoisuuteen vaikuttaa pysyviin vas-
taaviin tehdyt arvonkorotukset, poistotavat sekä inflaatio. Omavaraisuusasteen 
ohjearvot on esitelty alla. (Yritystutkimus ry 2011, 66.) Omavaraisuusaste voi-
daan tarkastella seuraavien ohjearvojen pohjalta:  
- yli 50 prosenttia                        Erinomainen 
- 35 – 50 prosenttia                     Hyvä  
- 25 – 35 prosenttia                    Tyydyttävä  
- 15 – 25 prosenttia                     Välttävä 
- Alle 15 prosenttia                      Heikko  
(Alma Talent 2020.) 
Omavaraisuusaste lasketaan suhteuttamalla oma pääoma taseen loppusum-
maan. Taseen loppusummasta eliminoidaan keskeneräisiin töihin projekteihin liit-
tyvät ennakot, jotka sisältyvät vaihto-omaisuuteen. (Yritystutkimus ry 2011, 66.) 
Omavaraisuusastetta tarkastellessa on hyvä muistaa, että yritys voi tulla toimeen 
matalallakin omavaraisuudella, jos yrityksen kannattavuus on kohtuullisella ja va-
kaalla tasolla ja yritykselle ei tule tappiota. Yrityksen matala omavaraisuus on 
kuitenkin riski, jos yrityksen kannattavuus lähtee laskuun. (Alma Talent 2020.)  
Kuvassa 16 on esitelty Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen kilpailijoiden 
omavaraisuusasteen kehitystä vuosilta 2014 - 2018.  




Kuva 10. Omavaraisuusaste. 
Silmäasema Oyj on saanut kehitettyä omavaraisuusastetta positiiviseen suun-
taan tarkastelujakson aikana. Vuosina 2014 - 2016 Silmäasema Oyj:n omavarai-
suusaste on ollut heikolla tasolla ohjearvoihin nähden. Silmäaseman osakepää-
oma ei ole suhteessa taseen kokoon merkittävän suuri. Tämän lisäksi Silmäase-
malla on melko suuri summa sijoitetun vapaan oman pääoman rahastossa, mutta 
Silmäasema on tarkastelujakson aikana useampana tilikautena tehnyt negatiivi-
sen tuloksen. Vuosina 2017 ja 2018 Silmäaseman omavaraisuusaste on ollut hy-
vällä tasolla. Omavaraisuusasteen suuri nousu vuodesta 2016 vuoteen 2017 ja 
2018 johtuu siitä, että vuosina 2017 ja 2018 Silmäasema Oyj:n osakepääoma 
nousi 3000 eurosta 80 000 euroon ja sijoitetun oman pääoman rahasto nousi 5,9 
miljoonasta eurosta noin 39 miljoonaan euroon.  
Instru Optiikka Oy:n omavaraisuusaste on ollut koko tarkastelujakson aikana ollut 
erinomaisella tasolla. Tämä selittyy sillä, että Instru Optiikka Oy:llä melko suuren 
osakepääoman lisäksi onnistunut tuottamaan liiketoiminnallaan voittoa jokaisena 
tarkastelujakson vuotena. Instru Optiikka Oy maksoi vuonna 2017 osinkoja 5,6 
miljoonaa euroa ja vuonna 2018 osinkoja maksettiin 8,6 miljoonaa euroa. Vuonna 
2017 tilikauden voitto oli noin 8,6 miljoonaa euroa ja vuonna 2018 tilikauden voitto 
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kasvattanut Instru Optiikan omavaraisuutta. Specsaversin omavaraisuusaste on 
ollut tarkastelujakson aikana lukuun ottamatta vuotta 2014 hyvällä tai erinomai-
sella tasolla.  
5.4.2 Nettovelkaantumisaste 
Nettovelkaantumisasteprosentti on tunnusluku, joka kuvaa yrityksen velkaantu-
neisuuden tasoa mittaamalla korollisen velan ja oman pääoman välistä suhdetta. 
Tunnuslukua varten nettovelka saadaan vähentämällä korollisista veloista yrityk-
sen likvidit rahavarat. Nettovelkaantumisaste saadaan, kun nettovelka jaetaan 
yrityksen omilla varoilla. Yrityksen omat varat saadaan, kun lasketaan yhteen ta-
seen oma pääoma, vapaaehtoiset varaukset, poistoero verovelalla vähennettynä 
sekä osa oman pääoman ehtoisista pääomalainoista. (Alma Talent 2020.)  
Tunnuslukua tulkitaan niin, että mitä korkeampi sen arvo on, sitä korkeampi on 
yrityksen velkaantuneisuus. Jos tunnusluvun arvo muodostuu negatiiviseksi, yri-
tystä voidaan pitää käytännössä velattomana. Tällaisessa tilanteessa yrityksellä 
ei ole korollista velkaa tai se pystyttäisiin maksamaan kokonaan takaisin kassa-
varoilla. (Alma Talent 2020.)  
Yrityksen velkaantuneisuutta voidaan pitää merkittävänä riskinä. Korkea velkaan-
tuneisuus rajoittaa yrityksen kasvua ja rajoittaa muun muassa lisälainan saa-
mista. Matala velkaantuneisuus ei kuitenkaan takaa yritykselle lisälainan saa-
mista, vaan rahoittajat tarkastelevat myös yrityksen lainanhoitokykyä. (Alma Ta-
lent 2020.)  
Nettovelkaantumisasteprosentti voidaan tarkastella seuraavien ohjearvojen poh-
jalta:  
- alle 10 prosenttia                      Erinomainen 
- 10 – 60 prosenttia                     Hyvä 
- 60 – 120 prosenttia                   Tyydyttävä 
(Alma Talent 2020.) 
Kuvassa 17 on esitelty Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen kilpailijoiden 
nettovelkaantuneisuusasteen kehitystä vuosilta 2014 - 2018.  




Kuva 11. Nettovelkaantumisaste. 
Silmäasema Oyj:n nettovelkaantumisaste on ollut todella korkea vuosina 2014 - 
2016. Vuosina 2017 ja 2018 nettovelkaantumisaste on ollut tyydyttyvällä tasolla. 
Silmäasemalla on merkittävän paljon korollisia velkoja, varsinkin suhteessa yri-
tyksen likvideihin varoihin. Silmäaseman oma pääoma ei ole kovinkaan suuri, 
varsinkin verrattuna yhtiön korollisiin velkoihin. Kuitenkin vuosien 2017 ja 2018 
nettovelkaisuuden suuri lasku johtuu siitä, että esimerkiksi Silmäasema Oyj:n 
raha- ja pankkisaamisten kasvusta.  
Sekä Instru Optiikka Oy:llä että Specsaverillä nettovelkaantumisaste on ollut rei-
lusti alle 10 prosentin, sillä molemmilla yrityksillä tunnusluku on ollut negatiivinen 
koko tarkastelujakson aikana. Negatiivinen nettovelkaantumisaste tarkoittaa käy-
tännössä sitä, että molempia yrityksiä voidaan pitää nettovelattomia. Instru Optii-
kan ja Specsaversin kohdalla tämä tarkoittaa sitä, että kumpikin yritys pystyisi 
maksamaan korollisen velkansa takaisin kassavarojensa avulla. (Alma Talent 
2020.)   
5.4.3 Lainojen hoitokate  
Lainojen hoitokate on tunnusluku, joka mittaa yrityksen tulorahoituksen riittä-
vyyttä vieraan pääoman hoitovelvoitteista suoriutumiseen. Tunnusluvun tarkoi-




-140,9 -37,8 -42,8 -27,5 -57,1











2014 2015 2016 2017 2018
Nettovelkaantumisaste 
Silmäasema Oyj Specsavers Instru Optiikka Oy
                                                                                                          
49 
Usein ajatellaan, että tunnusluvun tulisi saada yli yhden olevia arvoja, jotta se voi 
selviytyä vieraan pääoman velvoitteista. Lainojen hoitokate lasketaan jakamalla 
rahoitustuloksen ja rahoituskulujen summa rahoituskulujen ja pitkäaikaisten lai-
nojen lyhennysten summalla. (Alma Talent 2020.)  
Lainojen hoitokate voidaan tarkastella seuraavien ohjearvojen pohjalta:  
- yli 2 prosenttia                    Hyvä 
- 1 – 2 prosenttia                  Tyydyttävä 
- alle 1 prosentti                     Heikko 
(Alma Talent 2020.) 
Tunnusluvun arvojen tarkastelussa tulee ottaa huomioon se, että tunnusluku ei 
huomioi sitä, että yrityksen tulisi myös kyetä investoimaan ja jakamaan osinkoa 
omistajilleen. Huomattavaa on myös se, että tunnusluvun arvo voi vaihdella vuo-
sittain myös esimerkiksi liikevaihdon muutoksien vuoksi. Tunnusluku ei myös-
kään huomioi sitä, että yritys voi käyttää lainojen maksuun edellisten tilikausien 
voittovaroja tai satunnaisia tuottoja. (Alma Talent 2020.) 
Kuvassa 18 on esitelty Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen kilpailijoiden 
lainojen hoitokatteen kehitystä vuosilta 2014 - 2018.  
 
Kuva 12. Lainojen hoitokate. 
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Silmäasema Oyj:n lainojen hoitokate on ollut jokaisena tarkastelujakson vuotena 
ohjearvojen perusteella erinomaisella tasolla. Vuosina 2015-2017 lainojen hoito-
kate Silmäasema Oyj:llä on ollut 2,1-2,7 välillä. Vuonna 2018 lainojen hoitokate 
on noussut Silmäasema Oyj:llä 7,6, sillä muun muassa Silmäaseman pitkäaikais-
ten velkojen määrä on ollut edellisiin vuosiin verrattuna merkittävästi matalampi.  
Instru Optiikka Oy:llä lainojen hoitokate on ollut jokaisena tarkastelujakson vuo-
tena erittäin korkea. Instru Optiikalla on ollut korkein lainojen hoitokate vuonna 
2017, jolloin se on ollut 2988,9. Instru Optiikka Oy on onnistunut saavuttamaan 
korkean lainojen hoitokatteen, sillä yritys kykenee liiketoiminnallaan tuottamaan 
merkittävän määrän tulosta, eikä yritys ole taseen loppusummaan verrattuna ko-
vinkaan velkaantunut.  
Specsaversin lainojen hoitokate on ollut jokaisena tarkastelujakson vuotena kor-
keampi kuin Silmäasema Oyj:llä. Arvo on vaihdellut 8,4-15,7 välillä tarkastelujak-
son aikana.  
5.4.4 Suhteellinen velkaantumisprosentti  
Suhteellinen velkaantuneisuusprosentti on tunnusluku, joka kertoo yrityksen vel-
kojen määrän suhteessa toiminnan laajuuteen. Korkea suhteellinen velkaantu-
neisuus edellyttää yritykseltä vakaata käyttökatetta. Suhteellisen velkaantunei-
suuden arvoja tulisi verrata toimialan sisällä. (Rantalainen 2019.)  
Suhteellinen velkaantuneisuusprosentti lasketaan jakamalla taseen oikaistut ve-
lat tilikauden liikevaihdolla. Suhteellinen velkaantumisprosentti voidaan tarkas-
tella seuraavien ohjearvojen pohjalta:  
- alle 40 prosenttia                  Hyvä 
- 40 – 80 prosenttia                 Tyydyttävä 
- yli 80 prosenttia                     Heikko 
(Yritystutkimus ry, 2017, 70.) 
Kuvassa 19 on esitelty Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen kilpailijoiden 
suhteellisen velkaantuneisuusasteen kehitystä vuosilta 2014 - 2018.  




Kuva 13. Suhteellinen velkaantuneisuusprosentti. 
Silmäasema Oyj:n suhteellinen velkaantuneisuusprosentti vuonna 2014 on ollut 
yli 230 prosenttia. Suhteessa toiminnan laajuuteen Silmäasemalla on ollut mer-
kittävä määrä velkaa. Vuonna 2014 Silmäasemalla oli vierasta pääomaa yh-
teensä noin 67 miljoonaa euroa, kun esimerkiksi juuri tilikauden liikevaihto on ol-
lut noin 29 miljoonaa euroa. Vuosina 2015 - 2018 Silmäaseman suhteellinen vel-
kaantuneisuusprosentti on ollut vuotta 2014 maltillisemmalla tasolla, mutta tun-
nusluku on kuitenkin ollut vain tyydyttävällä tasolla. Korkea suhteellisen velkaan-
tuneisuuden taso ei kuitenkaan ole merkittävästi vaikuttanut Silmäaseman toi-
mintaan, sillä yritys on onnistunut ylläpitämään käyttökatteen tason suhteellisen 
vakaana.  
Instru Optiikka Oy:llä suhteellinen velkaantuneisuusprosentti on koko tarkastelu-
jakson aikana ollut hyvällä tasolla ohjearvoihin peilatessa. Tämän perusteella voi-
daan sanoa, että toiminnan laajuuteen verraten Instru Optiikan velkaantuneisuus 
on suhteellisesti todella hyvällä tasolla.  
Specsaversin suhteellinen velkaantuneisuusprosentti on myös ollut koko tarkas-
telujakson aikana hyvällä tasolla ohjearvoihin verratessa. Specsaversin velkaan-
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Silmäasema Oyj:n vakavaraisuutta heikentää yhtiön velkaisuus. Velan määrä 
on vaikuttanut suuresti vakavaraisuuden tunnuslukuihin. Tunnuslukujen perus-
teella Instru Optiikan ja Specsaversin vakavaraisuus on Silmäasemaa huomat-
tavasti paremmalla tasolla. Vakavaraisuuden tunnusluvuista Silmäasema Oyj:n 
omavaraisuusaste on kehittynyt positiiviseen suuntaan, mutta ollen kuitenkin 
Instru Optiikka Oy:n omavaraisuusastetta huomattavasti heikompi. Instru Op-
tiikka Oy:n korkea omavaraisuuden taso antaa toiminnalle enemmän liikkuma-
varaa eivätkä suhdanteet ja muu toimintaympäristö vaikuta Instru Optiikan ta-
loudelliseen tilaan niin merkittävästi. Esimerkiksi kilpailutilanteen kiristyessä 
Instru Optiikka Oy kestää todennäköisesti heikentynyttä kannattavuutta parem-
min ja pidemmän aikaa.  
5.5 Maksuvalmius  
Yrityksen maksuvalmius kuvaa yrityksen kykyä selvitä lyhytaikaisista maksu-
sitoumuksistaan ennen niiden erääntymistä. Tunnusluvun tarkoituksena on ku-
vata lyhyen aikavälin rahoituksen riittävyyttä yritystoiminnalle. Maksuvalmiutta 
kuvataan usein quick ration ja current ration sekä erilaisten kiertonopeusmittarei-
den avulla. (Rantalainen 2019.) 
Maksuvalmiutta on kahdenlaista: staattista sekä dynaamista maksuvalmiutta. 
Staattisen maksuvalmiuden tunnusluvut mittaavat tasesuhteita. Staattisen mak-
suvalmiuden tunnusluku ovat quick ratio ja current ratio. Dynaamisen maksuval-
miuden tunnusluvut mittaavat kassavirtaa. Dynaamisen maksuvalmiuden tun-
nuslukuista voidaan muun muassa mainita rahoitustulos. (Alma Talent 2020.) 
Maksuvalmiuden tunnusluvuista tunnuslukuanalyysiin sisällytetään quick ratio, 
current ratio ja rahoitustulos sekä kiertoaikoja mittaavia tunnuslukuja. Kiertoai-
koja mittaavista tunnusluvuista tunnuslukuanalyysiin sisällytään myyntisaamis-
ten, ostovelkojen ja varaston kiertoajat, sillä kiertoajoilla on merkittävä vaikutus 
yrityksien käytettävissä olevan käyttöpääoman määrään. (Alma Talent 2020.) 
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5.5.1 Quick ratio  
Quick ratio on maksuvalmiuden tunnusluku, jonka tarkoituksena on mitata yrityk-
sen kykyä selviytyä lyhytaikaisista veloista nopeasti rahaksi muutettavalla omai-
suudella. Quick ration tarkoituksena on siis mitata kassavalmiutta ja yrityksen ra-
hoituspuskurien tilaa. (Alma Talent 2020.) 
Quick ratio saadaan laskemalla yhteen lyhytaikaiset saamiset, rahat ja pankki-
saamiset sekä rahoitusarvopaperit ja jakamalla kyseinen summa lyhytaikaisen 
vieraan pääoman ja lyhytaikaisten saatujen ennakkomaksujen erotuksella. Yri-
tyksen rahoitusomaisuuden ajatellaan kattavan kokonaan lyhytaikaisten velkojen 
määrän, jos tunnusluku saa arvon 1. (Alma Talent 2020.) 
Quick ratiota on syytä tarkastella kehityksen näkökulmasta. Tunnusluku sopii 
myös hyvin toimialan yritysten vertailuun. Tunnuslukua tarkastellessa on hyvä 
ottaa huomioon se, että saatu quick ration arvo kuvaa vain tilinpäätöshetken ti-
lannetta.  Quick ratio voidaan tarkastella seuraavien ohjearvojen pohjalta:  
- yli 1,5 prosenttia                  Erinomainen 
- 1 – 1,5 prosenttia                 Hyvä 
- 0,5 – 1 prosenttia                 Tyydyttävä 
- 0,3 – 0,5 prosenttia              Välttävä 
- alle 0,3 prosenttia                 Heikko 
(Alma Talent 2020.) 
Kuvassa 20 on esitelty Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen kilpailijoiden 
quick ration kehitystä vuosilta 2014 - 2018.  
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Kuva 14. Quick ratio. 
Silmäasema Oyj:n quick ration arvo on vaihdellut 0,4-1 välillä. Ohjearvojen pe-
rusteella voidaan sanoa, että Quick ration arvo on vaihdellut välttävän ja hyvän 
tason välillä. Silmäasema Oyj:n quick ration arvoa laskee se, että Silmäasemalla 
on lyhytaikaista velkaa paljon, mikä rasittaa yrityksen maksuvalmiutta. Silmä-
asema Oyj:n quick ration arvo jäädessä alle yhden lähes vuosittain, lyhytaikaista 
velkaa on vähemmän kuin likviditeettiä. (Salmi 2012, 202.)  
Specsaversin quick ratio on ollut mukaan lukematta vuotta 2014 erinomaisella 
tasolla. Vuonna 2014 Specsaversin Quick ratio on ollut 1,2 eli ohjearvojen mu-
kaan hyvällä tasolla. Instru Optiikka Oy:n quick ration arvo on ollut koko tarkas-
telujakson aikana hyvällä tasolla ohjearvojen mukaan. Specsaverillä ja Instru Op-
tiikalla on huomattavasti vähemmän lyhytaikaista velkaa, minkä vuoksi yritysten 
quick ration arvot ovat Silmäasema Oyj:n arvoja parempia.  
5.5.2 Current ratio  
Current ratio on tunnusluku, joka mittaa yrityksen maksuvalmiutta ja rahoituspus-
kuria. Tunnusluku vertaa likvidejä yrityksen varoja suhteessa lyhytaikaisiin vel-
koihin. Yrityksen maksuvalmius tarkoittaa kykyä selviytyä maksuista ajallaan ja 
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Current ration tarkoituksena on mitata nettokäyttöpääomansuhdetta, joten tun-
nusluku tarkastelee maksuvalmiutta koko nettokäyttöpääoman huomioiden. Täl-
löin tunnuslukuun otetaan mukaan myös vaihto-omaisuus, vaikka se on todelli-
suudessa realisoitavissa vasta esimerkiksi yritystoiminnan epäonnistuessa. 
(Salmi 2012, 202-203.)  
Current ratio saadaan, kun vaihto-omaisuus, lyhytaikaiset saamiset, rahat ja 
pankkisaamiset sekä rahoitusomaisuusarvopaperit lasketaan yhteen ja jaetaan 
lyhytaikaisella vieraalla pääomalla. (Alma Talent 2020.)   
Current ratio voidaan tarkastella seuraavien ohjearvojen pohjalta:  
- yli 2,5 prosenttia                  Erinomainen 
- 2 – 2,5 prosenttia                 Hyvä 
- 1,5 – 2 prosenttia                 Tyydyttävä 
- 1 – 1,5 prosenttia                 Välttävä 
- alle 1 prosentti                      Heikko 
(Alma Talent 2020.) 
Kuvassa 21 on esitelty Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen kilpailijoiden 
current ration kehitystä vuosilta 2014 - 2018.  
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Vuosina 2014 ja 2015 Silmäasema Oyj:n current ration arvo on jäänyt alle yhden, 
joten näinä vuosina Silmäasema Oyj:n current ration arvot ovat jääneet heikolle 
tasolle. Seuraavina vuosina Silmäasema on saanut nostettua current ration arvon 
yhteen ja vuotena 2018 arvo oli 1,2. Silti arvot ovat jääneet välttävälle tasolle. 
Huomioitavaa on myös se, että Silmäaseman maksuvalmiuteen vaikuttaa myös 
se, että vaihto-omaisuus ei välttämättä ole Silmäasema Oyj:n käytettävissä lyhyt-
aikaisten velkojen hoitamiseen tarvittaessa (Salmi 2012, 203).  
Specsaversin ja Instru Optiikan current ration arvot ovat tarkastelujakson aikana 
saaneet paljon parempia arvoja. Vuotta 2014 lukuun ottamatta Instru Optiikka on 
onnistunut saavuttamaan parhaimman current ration arvon. Vuonna 2017 Instru 
Optiikka on onnistunut saavuttamaan ohjearvojen perusteella current ratiolle hy-
vän tason.  
5.5.3 Vaihto-omaisuuden kiertoaika  
Vaihto-omaisuuden kiertoaika on tunnusluku, jonka tarkoituksena on kuvata va-
rastoinnin tehokkuutta yrityksessä. Tunnusluvun tarkoituksena on mitata päivien 
määrää, jonka tavara viipyy varastossa. Esimerkiksi juuri erilaisissa kauppaliik-
keissä vaihto-omaisuuden kiertoajalla on suuri merkitys esimerkiksi juuri tulora-
hoituksen riittävyyden kannalta. (Alma Talent 2020.) 
Tunnusluvun tarkoituksena on kertoa aika, jossa varastoon liittyvät menot ovat 
sitoutuneena ennen sitä, kun varat vapautuvat varastosta. Huomiota tulisi myös 
tunnusluvun ohella kiinnittää varaston kokoon. (Salmi 2012, 212.)  
Vaihto-omaisuuden kiertoaika saadaan, kun vaihto-omaisuudesta vähennetään 
vaihto-omaisuuden ennakkomaksut ja näiden erotus jaetaan tilikauden aine- ja 
tarvikekäytön määrällä. (Alma Talent 2020.)  
Mikäli vaihto-omaisuuden kiertoaika saa pienen arvon, yrityksen varastonhallinta 
toimii tehokkaasti. Jos arvo jää suureksi, yrityksen tulisi tehostaa varastonhallin-
taa, sillä se sitoo yrityksen käyttöpääomaa. (Alma Talent 2020.)   
Vaihto-omaisuuden kiertoaika on hyvin toimialakohtainen tunnusluku, joten sille 
ei ole yleisiä ohjearvoja, vaan tunnuslukua tulisi verrata toimialan sisällä. (Alma 
Talent 2020.) 
                                                                                                          
57 
Kuvassa 22 on esitelty Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen kilpailijoiden 
varaston kiertoajan kehitystä vuosilta 2014 - 2018.  
 
Kuva 16. Vaihto-omaisuuden kiertoaika. 
Silmäasema Oyj:n varaston kiertoaika on ollut korkein vuonna 2014, jolloin se on 
ollut noin 97 päivää. Vuoden 2014 jälkeen kiertoaika on lyhentynyt huomattavasti, 
ja ollut keskimäärin noin 40 päivän luokkaa.  
Specsaversin varaston kiertoaika on analyysin yrityksistä ollut huomattavasti al-
haisin ollen 1,5-2,7 päivän väliltä jokaisena tarkastelujakson vuotena. Instru Op-
tiikka Oy:n varaston kiertoaika on analyysin yrityksistä selvästi korkein. Se on 
ollut korkeimmillaan vuonna 2018, jolloin se on ollut 137,1 päivää. Muina tarkas-
telujakson vuosina Instru Optiikka Oy:n varaston kiertoaika on ollut yli 100 päivää. 
Erot varaston kiertoajoissa johtuvat analyysin yritysten erilaista tavoista hallita 
varastojaan. Esimerkiksi voi olla, että Specsavers ei pidä suuria varastoja, vaan 
yritys tilaa tuotteet alihankkijoiltaan vasta varsinaisten asiakastilausten synty-
essä.  
5.5.4 Myyntisaamisten kiertoaika  
Myyntisaamisten kiertoaika on tunnusluku, joka kertoo, kuinka monta päivää yri-
tyksen liikevaihto on saamisia, ennen kuin realisoituu kassaan. Tunnusluvun tar-
koituksena on mitata perinnän ja maksuaikojen tehokkuutta. Yrityksen tarjotessa 
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yrityksellä sitoutuu enemmän käyttöpääomaa omiin prosesseihinsa. Jos yritys 
onnistuu lyhentämään myyntisaamisten kiertoaikaa, paranee yrityksen maksu-
valmiutta. (Alma Talent 2020, tunnuslukuopas; Certum 2019; Salmi 2012, 214.)  
Myyntisaamisten kiertoaika laskentaan jakamalla myyntisaamisten määrä yrityk-
sen tilikauden liikevaihdolla. Yrityksen perintä toimii sitä paremmin, mitä nope-
ammin yrityksen myyntisaamiset kiertävät. Mikäli yritys onnistuu tehostamaan 
myyntisaamisten kiertoaan, tulorahoituksen riittävyys ja likviditeetti paranee. 
(Alma Talent 2020.)   
Ihanteellinen tilanne likviditeetin kannalta on sellainen, jossa yrityksen myyntisaa-
misten ja ostovelkojen kiertoajat ovat suurin piirtein yhtä suuret. Tärkeää on se, 
että kiertonopeuden arvot eivät ole liian suuria, jotta käyttöpääoma ei sitoudu yri-
tyksen prosesseihin liian pitkäksi aikaa. (Alma Talent 2020.)  
Myyntisaamisten kiertoaika on toimialakohtainen tunnusluku, joten sitä kannattaa 
verrata toimialan keskimääräisiin arvoihin. Myyntisaamisten kiertoajan arvo mää-
räytyy suuresti toimialalla olevien maksuaikojen perusteella. Tunnuslukua tarkas-
tellessa on myös hyvä muistaa se, että tunnusluku on sitoutunut tilinpäätösajan-
kohtaan, jolloin myyntisaamiset saattavat poiketa normaalista tasosta. (Alma Ta-
lent 2020.) 
Kuvassa 23 on esitelty Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen kilpailijoiden 
myyntisaamisten kiertoajan kehitystä vuosilta 2014 - 2018.  
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Kuva 17. Myyntisaamisten kiertoaika. 
Silmäasema Oyj:n myyntisaamisten kiertoaika on ollut vuonna 2014 20,3 päivää, 
ja vuoden 2014 jälkeen myyntisaamisten kiertoaika on ollut alle 10 päivää.  Sil-
mäasema Oyj:n pääomarakenne ja tuloksen tuotto kyky eivät toisaalta välttä-
mättä sallisi pidempää myyntisaamisten kiertoaikaa.  
Specsaversin myyntisaamisten kiertoaika on analyysin yrityksistä selvästi kor-
kein. Arvo on tarkastelujakson aikana ollut 50 päivän molemmilla puolilla. 
Specsaversin myyntisaamisten kiertoaika on pitkä, sillä tyypillisesti asiakkaille 
myönnettävä nettomaksuaika on enintään 30 vuorokautta.  Specsaversin korkea 
myyntisaamisten kiertoaika johtuu todennäköisesti siitä, että yrityksellä on paljon 
yritysasiakkaita, joille myönnetään yksityisasiakkaita pidempiä maksuaikoja. 
Specsaversin yritysasiakkaat tulevat suurimmaksi osaksi Terveystalon kanssa 
solmitun yhteystyön kautta.  Yksityishenkilöt maksavat ostonsa käteisellä useim-
miten.  
Instru Optiikka Oy:n myyntisaamisten kiertoaika on ollut analyysin yrityksistä 
kaikkina tarkastelujakson vuosina huomattavasti alhaisin. Alhaisimmillaan se on 
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5.5.5 Ostovelkojen kiertoaika  
Ostovelkojen kiertoaika on tunnusluku, joka kertoo, kuinka paljon yritys käyttää 
tavarantoimittajien myöntämää rahoitusta omien ostojensa rahoittamiseen. Tun-
nusluvun tarkoituksena on kertoa, kuinka monta päivää yrityksellä keskimäärin 
menee ostojensa maksuun. (Alma Talent 2020.) 
Ostovelkojen kiertoaika lasketaan jakamalla yrityksen ostovelat tilikauden aine- 
ja tarvikeostojen määrällä. Ostovelkojen kiertoajalle ei ole yleispäteviä ohjear-
voja, vaan arvoja tulisi verrata toimialan sisällä. Tunnusluvun arvoja tulisi verrata 
toimialalla vallitseviin maksuaikoihin. Jos yrityksen arvo poikkeaa voimakkaasti 
toimialan yleisistä maksuajoista, kannattaa yrityksen taloudellista asemaa tarkas-
tella tarkemmin. Huomiota tulisi myös kiinnittää kiertoaikojen pidentymisiin. Mikäli 
yrityksen kiertoajat pidentyvät, se voi olla merkki yrityksen heikentyneestä mak-
suvalmiudesta. (Alma Talent 2020.) 
Mitä lyhyempiä ostovelkojen kiertoajat ovat, sitä nopeammin yritys on pystynyt 
maksamaan ostovelkansa ja hyödyntämään mahdolliset käteisalennukset. Myyn-
tisaamisten kiertoajan tapaan ostovelkojen kiertoajan heikkoutena voidaan pitää 
sen sitoutumista tilinpäätöspäivään. (Alma Talent 2020.) 
Kuvassa 24 on esitelty Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen kilpailijoiden 
ostovelkojen kertoajan kehitystä vuosilta 2014 - 2018.  
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Kuva 18. Ostovelkojen kiertoaika.  
Silmäasema Oyj:n ostovelkojen kiertoaika on vielä 2014 ollut melko pitkä, mel-
kein 150 päivää. Vuosina 2015-2018 ostovelkojen kiertoaika on ollut 40-50 päi-
vän väliltä. Tunnusluvun arvojen perusteella voidaan päätellä, että Silmäasema 
Oyj:llä menee suhteellisen pitkä aika omien ostojensa maksuun. Vuoden 2014 
ostovelkojen kiertoajan korkea arvo johtuu siitä, että tilikauden aikana yhtiöllä oli 
ostoja noin 6,4 miljoonan euron arvosta ja ostovelkoja noin 5,1 miljoonan euron 
arvosta. Vuonna 2015 ostovelkojen määrä nousi vain noin 600 000 eurolla, 
vaikka tilikauden ostot olivat yhteensä noin 21 miljoonaa euroa. Tilikauden 2015 
aikana Silmäasema Oyj on onnistunut rahoittamaan ostojaan ostovelkojen sijasta 
esimerkiksi tulorahoituksen avulla.   
Instru Optiikka Oy:n ostovelkojen kiertoaika on ollut vuonna 2014 lähes 90 päi-
vää. Muina vuosina ostovelkojen kiertoaika on ollut huomattavasti maltillisempi. 
Se on pienimmällään ollut noin 24 päivää. Specsaversin ostovelkojen kiertoaika 
on ollut 2014 ainoastaan alle 10 päivää. Muinakin tarkastelujakson vuosina osto-
velkojen kiertoaika on ollut Specsaversin kohdalla hyvin maltillinen. Se on lähes 
vuosittain ollut alhaisin verratessa sitä Silmäasema Oyj:n ja Instru Optiikka Oy:n. 
Tämän perusteella voidaan tehdä tulkinta, että Specsavers ja Instru Optiikka Oy 
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5.5.6 Rahoitustulosprosentti  
Rahoitustulos saadaan, kun yrityksen nettotulokseen lisätään poistot ja arvon-
alentumiset. Yrityksen lainojen lyhennykset, investointien omarahoitusosuudet, 
käyttöpääoma lisäykset ja voitonjako tulee pystyä kattamaan rahoitustuloksella. 
(Yritystutkimus ry 2011, 62.)  
Yrityksen negatiivinen rahoitustulos kertoo usein siitä, että yritys on joutunut mak-
samaan juoksevia rahoituskuluja esimerkiksi lisävelan avulla. Rahoitustulospro-
senttia tulkitessa on hyvä muistaa, että tunnusluku ei kerro koko totuutta yrityksen 
kassavirroista. Rahoitustulosprosentti on myös hyvin toimialakohtainen tunnus-
luku, joten sille on haasteellista antaa ohjearvoja. (Alma Talent 2020.) 
Kuvassa 25 on esitelty Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen kilpailijoiden 
rahoitustulosprosentin kehitystä vuosilta 2014 - 2018.  
 
Kuva 19 Rahoitustulosprosentti 
Silmäasema Oyj rahoitustulosprosentti on tarkastelujakson aikana kehittynyt po-
sitiiviseen suuntaan. Vuonna 2018 Silmäasema Oyj:n rahoitustulosprosentti oli 
7,5 prosenttia.  
Instru Optiikka Oy:n rahoitustulosprosentti on ollut selvästi Silmäaseman ja 
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Specsaversin rahoitustulosprosentti on tarkastelujakson aikana mukaan luke-
matta vuotta 2014 ollut Silmäasemaa ja Instru Optiikkaa alhaisempi.  
Staattiselta maksuvalmiudella mitattuna Instru Optiikan maksuvalmius on analyy-
sin yrityksistä parhaimmalla tasolla. Specsaversin maksuvalmiuden kiertonopeu-
det myyntisaamisten kiertonopeutta lukuun ottamatta ovat keskimääräisesti ana-
lyysin yrityksistä parhaimmalla tasolla. Instru Optiikka Oy:n dynaaminen maksu-
valmius on analyysin yrityksistä parhaimmalla tasolla.  
5.6 Kasvu  
Kasvu on yritykselle useasta syystä välttämättömyys. Yrityksen kulut eivät usein 
laske. Yrityksen ei myöskään ole mahdollista parantaa kannattavuuttaan ilman, 
että liikevaihtoa saadaan kasvatettua. Markkinoiden kasvaessa yritys menettää 
markkinaosuuttaan, mikäli se ei kasva. Yrityksen kehittyessä, ei tuloksia voi 
saada esiin ilman kasvua. Kasvun avulla voidaan antaa positiivinen kuva yrityk-
sen ennusteista. (Salmi 2012, 250-251.)  
Kasvu vaatii usein investointeja, jolloin yrityksen kapasiteetti nousee. Kasvu edel-
lyttää kuitenkin usein, että yrityksen kannattavuus, vakavaraisuus ja maksuval-
mius on kunnossa. Yrityksen tulisi hakea tervettä kasvua, jolloin yritys rahoittaa 
kasvunsa pääosin tulorahoituksen avulla. (Salmi 2012, 251.)  
5.6.1 Liikevaihdon kasvuprosentti 
Liikevaihdon kasvuprosentti on tunnusluku, jonka tarkoituksena on mitata yrityk-
sen liiketoiminnan kasvua ja myyntimenestystä. Liikevaihdon kasvuun vaikuttaa 
tuote- ja palvelutarjonnan kasvu, myyntihintojen nousu sekä yritysrakenteessa 
tapahtuvat muutokset. (Alma Talent 2020.) 
Liikevaihdon kasvuprosentti saadaan, kun tilikauden liikevaihdosta vähennetään 
edellisen tilikauden liikevaihto ja näiden erotus jaetaan edellisen tilikauden liike-
vaihdolla. Tunnusluvulle ei ole olemassa ohjearvoja, sillä sen kehitys riippuu suu-
resti toimialan kehityksestä. Kasvun täytyy minimissään ylittää inflaatio, tai muu-
ten voidaan sana, ettei yritys ole saanut aikaan laisinkaan reaalista kasvua. (Alma 
Talent 2020.) 
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Eri toimialoilla yritysten kasvu voi olla hyvin erilaista. Esimerkiksi rakennusliik-
keillä liikevaihto koostuu kertasuorituksista, joten tunnusluvun arvo voi vaihdella 
voimakkaasti. Konserniyrityksillä kasvu voi johtua esimerkiksi yritysten välisistä 
liiketoimintasiirroista. (Alma Talent 2020.) 
Kuvassa 26 on esitelty Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen kilpailijoiden 
liikevaihdon kasvuprosentin kehitystä vuosilta 2014 - 2018.  
 
Kuva 20. Liikevaihdon kasvuprosentti. 
Silmäasema Oyj:n liikevaihdon kasvu on ollut analyysin yrityksistä suurinta. Vuo-
den 2014 liikevaihdon suuri kasvu edelliseen vuoteen verrattuna johtuu todennä-
köisesti siitä, että vuoden 2015 jälkeen Silmäasema Oyj:n saatavilla olevat tilin-
päätöstiedot on raportoitu konsernitilinpäätöksessä, jossa toiminta on esitetty 
huomattavasti laajempana. Silmäasema Oyj:n kasvua rajoittaa yhtiön korkea vel-
kaisuus, sillä kasvun rahoittaminen lisälainan avulla voi hankaloitua yrityksen ol-
lessa korkeasti velkaantunut. (Alma Talent 2020.)  
Specsaversin liikevaihdon kasvu on vuosina 2015 ja 2016 ollut tasaista ja liike-
vaihto on kasvanut vuosittain 6,6 prosenttia. Suurimman kasvun Specsavers on 
tehnyt vuodesta 2017 vuoteen 2018, jolloin liikevaihto on kasvanut 8,3 prosenttia. 
Liikevaihdon kasvun osalta Specsaverin tilannetta voidaan pitää ihanteellisena, 
sillä jokaisena tarkastelujakson vuotena kasvu on ollut positiivista ja suhteellisen 
tasaista.  
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Vuonna 2015 Instru Optiikka Oy:n kasvu on ollut hyvin maltillista. Liikevaihto on 
kasvanut vuodesta 2014 vuoteen 2015 vain 1,8 prosenttia. Vuoteen 2016 liike-
vaihto on laskenut 6,2 prosenttia. Vuoteen 2017 Instru Optiikka Oy sai kasvatet-
tua liikevaihtoaan 5,9 prosenttia. Kuitenkin vuonna 2018 liikevaihdon kasvu py-
sähtyi, eikä liikevaihto kasvanut ollenkaan edelliseen vuoteen verrattuna.  
5.7 Muut tunnusluvut  
Muista mahdollisista tunnusluvuista opinnäytetyön tunnuslukuanalyysiin on va-
littu Prihtin Z-luku mittaamaan yrityksien konkurssialttiutta sekä tehokkuuden tun-
nusluvuista liikevaihto/henkilö. Luokitus- ja kriisitunnusluvuista tunnuslukuana-
lyysiin sisällytetään Z-luku, sillä tunnusluvun arvojen tulkinta on hyvin yksiselit-
teistä.  
5.7.1 Prihtin Z-luku  
Prihtin Z-luku on Aatto Prihtin kehittämä konkurssitunnusluku. Tunnusluku perus-
tuu teoreettiseen malliin, jossa yritys nähdään peräkkäisinä investointeina. Mal-
lissa ensimmäinen hypoteesi on, että toimivien yritysten tulorahoitus pystyy kat-
tamaan rahoituksen maksuvaatimukset. Prihtin toisen hypoteesin mukaan yrityk-
sen konkurssiajankohta on ensimmäinen sellainen ajankohta, jolloin yrityksen li-
säluoton tarve ylittää yrityksen saatavissa olevan luoton määrän. Viimeisessä 
vaiheessa yritys joutuu tilanteeseen, jossa se ottaa lisälainaa yksipuolisena luot-
tana sidosryhmiltä. (Alma Talent 2020.) 
Prihtin mukaan konkurssiprosessi koostuu kolmesta vaiheesta. Ensin yrityksen 
tulorahoitus loppuu. Seuraavaksi yritykseltä loppuu rahoitusmarkkinoilta lainatta-
vissa olevat varat. Viimeisessä vaiheessa yrityksen ostovelkarahoitus loppuu. 
(Alma Talent 2020.)  
Prihtin esittämät konkurssiprosessin vaiheet voidaan kuvata myös seuraavien 
tunnuslukujen avulla:  
Tulorahoituksen loppuminen  
Tunnusluku X1= 100* (Tulojäämä 1 – Verot) / Taseen loppusumma  
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Rahoitusmarkkinoilta lainattavissa olevien varojen loppuminen  
Tunnusluku X2= 100* Vieras pääoma / Taseen loppusumma  
Ostovelkarahoituksen loppuminen  
Tunnusluku X3= 100* (Rahoitusomaisuus- lyhytaikaiset velat) / Taseen loppu-
summa  
Näiden tunnuslukujen avulla voidaan laskea Prihtin Z-luku seuraavan kaavan pe-
rusteella: 0.049 * X1 + 0.021 * X2 -0.048 * X3. Prihtin Z-luvun kriittisenä arvona 
voidaan pitää -4,5, jota pienempiä arvoja saaneet yritykset luetaan konkurssiyri-
tyksiksi. (Lohi 2011.)  
Kuvassa 27 on esitelty Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen kilpailijoiden 
Z-luvun kehitystä vuosilta 2014 - 2018.  
 
Kuva 21. Prihtin Z-luku. 
Kuvan 26 perusteella voidaan sanoa, että vuosina 2014 - 2016 Silmäasema Prih-
tin Z-luvun arvoja voidaan pitää hälyttävinä. Prihtin Z-luvun kriittinen arvo on -4,5, 
ja tunnusluvun arvon on vuonna 2014 jäänyt Silmäasemalla kyseisen arvon ala-
puolelle. Vuonna 2014 Silmäaseman suhteellinen velkaantuneisuus oli yli 230 
prosenttia, joten huomioiden, miten Prihtin Z-luku lasketaan, on suhteellinen vel-
kaantuneisuus varmasti yksi selittävä tekijä tunnusluvun heikolle arvolle. Huomi-
oitavaa on kuitenkin se, että vuosina 2017 ja 2018 Silmäaseman Prihtin Z-luvun 

























2014 2015 2016 2017 2018
Z-luku
Silmäasema Oyj Specsavers Instru Optiikka Oy
                                                                                                          
67 
Jokaisena tarkastelujakson vuotena sekä Specsaversin että Instru Optiikka Oy:n 
Prihtin Z-luvun arvot ovat Silmäasemaa huomattavasti parempia. Erityisesti 
Instru Optiikka Oy:n Prihtin Z-luvun arvot ovat tarkastelujakson aikana todella 
hvyällä tasolla, useana vuotena lähellä nollaa.   
5.7.2 Liikevaihto/henkilö  
Liikevaihto per henkilö on tehokkuuden tunnusluku, joka lasketaan jakamalla tili-
kauden liikevaihto tilikauden keskimääräisellä henkilöstömäärällä. Tunnusluvun 
arvo muodostuu korkeaksi esimerkiksi kaupan alalla ja matala esimerkiksi palve-
lualalla. (Alma Talent 2020.) 
Tunnuslukua tulkitessa on hyvä muistaa, että yritys voi ostaa osan henkilöstöpal-
veluistaan ulkopuolisina palveluina. Tällöin käytetty työmäärä ei kerrytä henkilös-
tömäärässä. (Alma Talent 2020.)  
Kaaviossa 28 on esitelty Silmäasema Oyj:n sekä analyysiin valittujen kilpailijoi-
den liikevaihto per henkilön kehitystä vuosilta 2014 - 2018.  
 
Kuva 22. Liikevaihdon/henkilö. 
Specsaversin lukua vääristää se, että tilinpäätöksen henkilöstömäärä ei ota huo-
mioon esimerkiksi yrittäjäjohtoisia liikkeitä tai Franchising -liikkeitä. Instru Op-
tiikka Oy:n ja Silmäasema Oyj:n liikevaihdot henkilöä kohden ovat melko sama-
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6 Analyysimallit 
6.1 Kilpailijoiden vahvuudet ja heikkoudet  
6.1.1 Nissen  
Nissenin vahvuuksiin kuuluu analyysin perusteella selkeästi toimiva hinnoittelu-
strategia. Nissen käyttää laajasti tarjouskampanjoita. Analyysin perusteella voi-
daan sanoa, että Nissen onnistuu käyttämään hyvin erilaisia pakettitarjouksia. 
Lisäksi tarjouskampanjat ovat usein onnistunutta psykologista hinnoittelua, sillä 
useasta Nissen käyttää edulliselta näyttäviä hintoja, jotka houkuttelevat asiak-
kaita puoleensa.   
Nissenin strategisena etuna voidaan myös pitää Instru Optiikka Oy:hyn kuulu-
mista. Instru Optiikka Oy on analyysiin kuuluneen tunnuslukuanalyysin perus-
teella saavuttanut vakavaraisuudella, kannattavuudella sekä maksuvalmiudella 
mitattuna hyvän tason. Instru Optiikka Oy:hyn kuuluminen antaa Nissenille pie-
nempänä toimijana paljon taloudellista pelivaraa.  
Nissenin heikkoutena voidaan pitää sitä, että yritykselle ei ole myymälöitä niin 
paljon kuin sen analyysiin valituilla kilpailijoilla. Toisin sanoen Nissenin saatavuus 
ei ole aivan kilpailijoidensa tasolla.  
Toisena Nissenin heikkoutena analyysin perusteella on se, että Nissenin palvelun 
tarjonta ei esimerkiksi yllä silmäsairaalapalveluihin, joita muun muassa Silmä-
asema Oyj tarjoaa.  
6.1.2 Instrumentarium  
Instrumentariumin vahvuutena voidaan Nissenin tapaan pitää Instru Optiikka 
Oy:hyn kuulumista. Instru Optiikka Oy on analyysissa olleen tunnuslukuanalyysin 
perusteella onnistunut saavuttamaan taloudellisesti hyvän aseman.  
Instrumentarium etuna voidaan pitää sitä, että yritys on optisella alalla markkina-
johtaja. Tämä mahdollistaa yritykselle tietyn kannattavuuden helpommanpa yllä-
pidon.  
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Instrumentariumin saatavuuden tasoa voidaan pitää yrityksen vahvuutena. Inst-
rumentariumilla on 150 myymälää Suomessa ja lisäksi 25 myymälää Virossa. Li-
säksi etuna voidaan pitää sitä, että Instrumentarium on strategisesti tehnyt valin-
nan, että yrityksellä on sekä omia että franchising –liikkeitä.  
Instrumentariumin vahvuutena voidaan pitää myös sitä, että yritys toimii yhteis-
työssä Silmäsairaala Valon kanssa. Tämä laajentaa Instrumentarium tarjoamaa 
palveluvalikoimaa runsaasti ja antaa yritykselle kilpailuedun suhteessa toimialan 
muihin yrityksiin. Muihin silmäsairaaloihin verrattuna Instrumentariumin etuna on 
se, että yritys tarjoaa silmäsairaalapalveluiden lisäksi myös optikkopalveluita.  
Instrumentariumin heikkoutena voidaan pitää korkeita hintoja. Korkea hintataso 
vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen heikentävästi. Aikaisemmin esitetystä lins-
sien hintoja kuvaavassa taulukosta ilmeni se, että keskimääräisesti Instrumenta-
rium hinnat kaikissa linssivaihtoehdoissa olivat muita analyysin yrityksiä korke-
ampia.  
Instrumentariumin heikkoutena voidaan pitää sitä, että yritys ei kuulu mihinkään 
etuohjelmaan, joka kannustaisi asiakkaita keskittämään ostoksiaan Instrumenta-
riumille. Instrumentarium on aikaisemmin kuulunut Plussa-ohjelmaan, josta yritys 
kuitenkin on luopunut vuonna 2015.  
6.1.3 Specsavers  
Specsaversin etuna voidaan pitää sitä, että yritys tarjoaa Terveystalon työter-
veysasiakkaille etuohjelmaa. Tämä tuo Terveystalon kautta yritykselle asiakkaita.  
Huolimatta siitä, että Nissen on onnistunut tarjouskampanjoiden avulla tarjoa-
maan asiakkailleen edullisia tuotteita, on Specsaversin tuotteet ja palvelut toi-
mialan edullisimpia.  
Specsaversin heikkoutena voidaan pitää sitä, että yrityksellä on heikompi mark-
kinaosuus muihin analyysin yrityksiin verrattuna.  
Tunnuslukuanalyysin sekä tilinpäätösanalyysin perusteella voidaan sanoa, että 
Specsavers on onnistunut pärjäämään analyysiin valittuihin kilpailijoihin nähden 
suhteellisen hyvin.  
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Saatavuuden osalta Specsaversin heikkoutena voidaan pitää sitä, että 
Specsaversillä on vain 48 myymälää Suomessa. Specsaversin saatavuus Silmä-
asemaan ja Instrumentariumiin verrattuna on selvästi heikompi.  
6.2 SWOT-analyysi Silmäasemasta verrattuna kilpailijoihin  
Analyysin tarkoituksena on kuvata SWOT-analyysin avulla Silmäasema Oyj:n 
vahvuuksia ja heikkouksia sekä mahdollisuuksia ja heikkouksia. Tarkoituksena 
on kuvata näitä SWOT-analyysin osatekijöitä peilaten analyysin kilpailijayrityk-
siin.   
Vahvuudet  
Silmäasema Oyj:n keskeisimpinä vahvuuksina analyysin perusteella voidaan sa-
noa olevan laaja saatavuus Suomessa. Analyysin yrityksistä Silmäasemalla on 
eniten myymälöitä Suomessa.  
Silmäasema Oyj:n etuna voidaan pitää myös sitä, että yritys tarjoaa silmäsairaa-
lapalveluita, mikä kasvattaa yrityksen palveluvalikoimaa huomattavasti. Silmä-
asema Oyj:n silmäsairaalapalveluiden hinnoittelu on myös analyysin perusteella 
täysin kilpailukykyistä verrattuna Silmäsairaala Valoon.  
Silmäasema Oyj:n etuna voidaan pitää myös sitä, että Silmäasemalla on vahva 
markkinaosuus toimialalla. Silmäasema Oyj:n markkinaosuus optisella alalla 
2018 oli 27,8 %. Markkinaosuus on vuodesta 2015 kasvanut 5,4 prosenttiyksik-
köä.  (Silmäasema 2019b.)   
Silmäasema Oyj:n vahvuutena voidaan pitää myös S-Bonus etuohjelmassa mu-
kana olemista. Tämän ansiosta Silmäasema Oyj saa varmasti asiakkaita, jotka 
haluavat keskittää ostoksiaan saadakseen mahdollisimman hyvän S-Bonusedun.  
Silmäasema Oyj:n vahvuutena voidaan pitää myös laaja palveluvalikoima. Li-
säksi Silmäasema on onnistunut saavuttamaan vahvan synergian liiketoimintojen 
välillä.  
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Silmäasema on onnistunut myös saavuttamaan parhaimman asiakasuskollisuu-
den optisen kaupan ketjuista. Tämä auttaa Silmäasemaa varmasti asiakashan-
kinnassa.  
Silmäasema on onnistunut kasvattamaan sekä silmälasien että aurinkolasien 
myynnin volyymia markkinoita nopeammin. Tämä johtuu siitä, että Silmäasema 
on onnistunut markkinoimaan oikein, käyttämään tehokkaita tarjouskampanjoita, 
vastaamaan kysyntään valikoimallaan sekä onnistunut luomaan tehokkaan logis-
tisen mallin.  
Silmäasema Oyj on analyysin yrityksistä ainut, joka tarjoamaan kokonaisvaltai-
sen palvelun, jolloin yritys pystyy hyödyntämään synergioita.  
Heikkoudet  
Silmäasema Oyj:n heikkouksina voidaan pitää sitä, että yritys ei ole niin tunnettu 
hinnoittelukampanjoista kuin esimerkiksi Nissen.  
Tunnuslukuanalyysin perusteella voidaan sanoa, että Silmäasema Oyj:n kannat-
tavuus ei ole samalla tasolla kuin esimerkiksi kuin Instru Optiikalla. Silmäasema 
Oyj:n myyntikate- ja käyttökateprosentin avulla mitattuna jäänyt jälkeen Instru 
Optiikka Oy:stä. Liikevoittoprosentti on ollut Specsaversiä parempi, mutta jäänyt 
Instru Optiikasta jälkeen. Erityisesti kannattavuuden tunnusluvuista nettotulos-
prosentista huomaa, että Silmäasema ei kykene samalla tavalla tulorahoituksen 
avulla tuottamaan tulosta kuin esimerkiksi Instru Optiikka Oy:n kokonaisuus. 
Vakavaraisuus ei Silmäasema Oyj:n osalta ole tarkastelujakson aikana ollut hy-
välle tasolle. Yrityksen velkaantuneisuuden voidaan sanoa olevan yrityksen heik-
kous, erityisesti jos talouden yleinen taso lähtee laskuun. Silmäasemalla ei ole 
samanlaista rahoituspuskuria esimerkiksi laskusuhdannetta varten, kuin Instru 
Optiikalla.  
Mahdollisuudet  
Silmäasema Oyj:n mahdollisuutena analyysin perusteella voisi sanoa olevan 3D-
tulostamisen kehittäminen. 3D-tulostaminen voisi mahdollistaa esimerkiksi asiak-
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kaiden kanssa omien kehysten suunnittelun alusta asti. Silmäasema voisi liikkeis-
sään yhdessä asiakkaan kanssa suunnitella mieleiset silmälasit, jonka jälkeen 
3D-tulostaa sovituskappaleen. Mahdollisesti 3D-tulostamista voisi hyödyntää 
myös sen kehityttyä asiakkaille tulevien lasien tulostamiseen.  
Silmäasema Oyj:n mahdollisuutena voidaan pitää myös erilaisten mobiilisovel-
lusten kehittämistä. Esimerkiksi voitaisiin kehittää mobiilisovelluksia, joiden avulla 
asiakkaat voisivat sovittaa silmälaseja, vaikka kotoa käsin.  
Silmäasema voisi saada myyntivolyymiaan kasvatettua keskittymällä uusien koh-
deryhmien löytämiseen ja niihin kohdentamiseen. Esimerkiksi lapset kohderyh-
mänä voisivat olla yksi asiakassegmentti, johon Silmäasema voisi keksittyä. Län-
simaissa lasten likitaitteisuus on lisääntynyt voimakkaasti viimeisen 50 vuoden 
aikana, joten asiakasryhmänä lapset ovat kasvava osuus koko asiakaskunnasta.  
Mahdollisesti Silmäasema Oyj voisi kasvattaa myyntiään hyödyntämällä uuden-
laisia myyntikanavia. Lisäksi mahdollisuutena voidaan pitää verkkokaupan laa-
jempaa hyödyntämistä, sillä verkon merkitys kasvaa koko ajan. Mahdollisesti asi-
akkaita voisi myös kannustaa verkkoasiointiin erilaisten tarjousten avulla. Verk-
koasioiminen vähentäisi myymäläpalvelusta syntyvien kulujen osuutta.  
Optisen alan yrityksillä ei ole mahdollisuutta vaikuttaa hintoihinsa voimakkaasti, 
sillä yritykset myyvät pääasiassa samoja tuotteita. Silmäaseman menestymisen 
kannalta olisi hyvä, että Silmäasema kehittäisi lisää omaan brändiinsä sopivia 
tarjouskampanjoita, joiden avulla asiakkaita pystyisi houkuttelemaan.  
Mahdollisuutena voisi myös pitää ekologisuuden näkökulman esiin nostamista 
markkinoinnissa yhä laajemmin. Asiakkaat ovat nykyisin hyvin tietoisia ilmaston-
muutoksesta ja se heijastuu asiakkaiden kulutuskäyttäytymiseen. Silmäasema 
voisi esimerkiksi tuoda markkinoille kierrätysmateriaaleista valmistettuja tuotteita 
tai huomioida ilmastonmuutosta muutoin.  Ilmastonmuutokset tulee kuitenkin ai-
heuttamaan kaupan alalla heijastevaikutuksia raaka-aineiden saatavuuteen ja ja-
keluun.    
Ilmastonmuutokseen liittyen Silmäasema voisi myös harkita esimerkiksi kehysten 
kierrätysjärjestelmää, josta sekä kuluttaja että yritys hyötyisivät. Mahdollisesti 
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voisi tutkia, olisiko mahdollista, että asiakas toisi omat hyväkuntoiset kehykset 
linsseineen liikkeeseen uusien lasien oston yhteydessä. Tämän jälkeen asiak-
kaan vanhat kehykset voisi myydä uudelle kuluttajalle niin sanottuina Second 
hand -kehyksinä, jotka olisivat uusia kehyksiä edullisempia. Lasit liikkeeseen tuo-
nut asiakas voisi saada alennusta uusista laseistaan.  
Silmäasema Oyj:n voisi lisätä palveluvalikoimaan lisää palveluita. Esimerkiksi 
kuivasilmäisyyteen ei ole tarjolla selkeää hoitopakettia. Palveluvalikoiman laajen-
taminen olisi hyödyllistä, sillä silmäterveyspalveluille on kasvava kysyntä.  
Silmäsairauksien lisääntyessä myös Silmäasema Oyj:n voisi lisätä leikkaussali-
kapasiteetin käyttöastetta.  
Uhat  
Silmäasema Oyj:n sekä koko optisen alan toimijoiden uhkana voidaan pitää kas-
vavaa terveysmatkailua Venäjälle ja Viroon. Suomalaisten toimijoiden on vaikea 
vastata omalla hinnoittelullaan esimerkiksi Venäjän hintatasoon.  
Silmäasema Oyj:n uhkana voidaan pitää myös uusien toimijoiden tulemista toi-
mialalle. Uhkana voisi esimerkiksi olla, että vähittäiskaupat pystyisivät muiden 
tuotteidensa yhteydessä tarjoamaan tyypillisiä optikkoliikkeiden tuotteita ja pal-
veluita.  
Silmäasema Oyj:n liiketoiminnan uhkana voisi olla myös se, jos Instru Optiikka 
Oy onnistuisi samaan lisää optisen alan ketjua omaan yrityskokonaisuuteensa. 
Esimerkiksi Silmäaseman liiketoimintaan ja taloudelliseen asemaan voisi vaikut-
taa suuresti se, jos Specsaversin Suomen liiketoiminta yhdistyisi Instru Optiikka 
Oy:n kanssa.  
6.3 Porterin kilpailija-analyysi 
Uusien tulokkaiden uhkaan Silmäaseman toimialalla liittyy alallepääsyn esteitä. 
Toimialalla on paljon taloudellisesti suuria yrityksiä, joilla on vakiintunut markki-
nasema. Lisäksi toimialan vakiintuneilla yrityksillä on vahvaa tuotedifferointia.  
Muun muassa Nissenin tunnetut hinnoittelupaketit, jotka ovat Nissenille selvä kil-
pailuetu.   
                                                                                                          
74 
Silmäasema Oyj:n toimialalla nykyisten kilpailijoiden kesken voidaan sanoa ole-
van intensiivistä kilpailua. Intensiivisen kilpailun voidaan ajatella syntyvän esimer-
kiksi siitä, että toimialalla on paljon kilpailijoita ja keskeisimmät kilpailijat ovat koon 
ja resurssien suhteessa suhteellisen samankokoisia.  
Korvaavien tuotteiden uhka Silmäasema Oyj:n toimialla näkyy muun muassa ja-
keluteiden muutoksina. Esimerkiksi kuluttaja voi ostaa ei -linssitettäviä aurinkola-
seja muun muassa erilaisista urheiluliikkeistä ja vaatekaupoista. Lisäksi erilaisten 
valmislasien ja aurinkolasien myynti laajentunut uusille toimialoille. Erilaisten val-
mislaseja ja aurinkolaseja voi nykyisin ostaa muun muassa apteekeista, kirjakau-
poista sekä rautakaupoista. (Silmäasema 2019b.)  
Ostajat vaikuttavat kilpailuun Silmäasema Oyj:n toimialaan esimerkiksi odotta-
malla optikkoliikkeiltä nopeaa ja helppoa tuotteiden toimitusta, palautusprosessia 
sekä maksamista. Lisäksi ostajat odottavat, että asiakaspalvelu toimii hyvin re-
aaliajassa.  (Silmäasema 2019b.)  
Silmäasema Oyj:n toimialalla keskeisillä kilpailijoilla on varmasti paljon samoja 
toimittajia, sillä optikkoliikkeet myyvät esimerkiksi paljon samojen brändien ke-
hyksiä. Toimittajien nostaessa hintoja vaikutusta voi olla esimerkiksi optikkoliik-
keiden hinnoittelustrategioihin, joissa yritykset käyttävät esimerkiksi juuri Nisse-
nin käyttämää 3 lasit 1 hinnalla –kampanjaa.  
6.4 David Aakerin kilpailijamalli  
Silmäasema Oyj:n kilpailijoista koollisesti suurin on Instru Optiikka Oy, johon Nis-
sen ja Instrumentarium kuuluvat. Kasvun näkökulmasta Specsavers on onnistu-
nut saavuttamaan liikevaihdon kasvuprosentilla mitattuna tasaisimman kasvun. 
Kannattavuuden näkökulmasta Instru Optiikka Oy, johon Nissen ja Instrumenta-
rium, on analyysin yrityksistä saavuttanut kaikilla kannattavuuden tunnusluvuilla 
mitattuna parhaimman kannattavuuden aseman. Erityisesti myyntikateprosentti 
on Instru Optiikka Oy:llä huomattavasti parempi kuin muilla analyysin yrityksillä. 
Aakerin kilpailijamallin mukaan kannattavalla liiketoiminnalla on yleensä pääsy 
rahoitusmarkkinoille, joten hyvä kannattavuuden taso mahdollistaa Instru Op-
tiikka Oy:lle sekä pääomaehtoisen että vieraan pääoman rahoituksen saamisen, 
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jonka avulla Instru Optiikka Oy:hyn kuuluvien yritysten on mahdollista esimerkiksi 
laajentaa liiketoimintaansa.  
Silmäasema Oyj:n analyysiin valittujen kilpailijoiden strategioista olisi hyvä huo-
mioida keskeisempiä kohtia. Esimerkiksi Instrumentariumilla on franchising –liik-
keitä. Nissenin strategiassa keskeistä on muun muassa edullinen ja selkeä hin-
noittelustrategia. Nissen esimerkiksi myy tuotteitaan 3 lasit 1 hinnalla –kampan-
jalla. Specsaverin strategiassa huomioitavaa muun muassa on se, että heidän 
valikoimastaan löytyy edullisimmat tuotteet ja laaja valikoima (Silmäasema 
2019b).  Lisäksi Specsaversillä on valitse 2, maksa 1 –hinnoittelukampanjoita 
sekä franchising-liikkeitä. (Silmäasema 2019a.)     
Organisaatioiden osalta on hyvä huomioida se, että Nissen ja Instrumentarium 
kuuluvat molemmat Instru Optiikka Oy:hyn. Instru Optiikka Oy pystyy tarjoamaan 
optisen alan palveluita hyvin erilaisten optisen alan yrityksen avulla. Nissenin ja 
Instrumentariumin konseptit ovat myös keskenään hyvin erilaisia.  
Kaikilla analyysin yrityksillä henkilöstökustannukset ovat suuri kuluerä.  Esimer-
kiksi Silmäaseman henkilöstömäärä on vuonna 2018 ollut 618. Samana vuonna 
Instru Optiikka Oy:n kokonaishenkilöstömäärä oli 795. Suhteellisesti Silmäase-
man henkilöstömäärä on korkea, sillä Instru Optiikka Oy:n henkilöstömäärään si-
sältyy Nissenin ja Instrumentariumin henkilöstömäärien lisäksi Keops-optikkoket-
jun henkilöstömäärä. Specsaversin henkilöstömäärä tilinpäätöstietojen mukaan 
2018 oli vain 48. Tämä johtuu todennäköisesti siitä, että Specsaversillä on Suo-
messa huomattavasti vähemmän liikkeitä ja osaliikkeistä toimii franchising-liik-
keinä.  
Kustannusten osalta analyysissä keskitytään investointeihin, sillä niiden avulla 
yritykset voivat laajentaa toimintaansa. Vuonna 2018 Silmäasema Oyj:n inves-
toinnit olivat 6 433 000 euroa. Vastaavasti vuonna 2018 Instru Optiikka oy:n in-
vestoinnit olivat 3 949 000 euroa. Specsaversin investoinnit vuonna 2018 olivat 
197 000 euroa. Luvuista on pääteltävissä se, että Silmäasema Oyj on investoinnit 
huomattavan määrän. Luku on lähes kaksinkertainen verrattuna Instru Optiikka 
Oy:hyn, vaikka kyseiseen yrityskokonaisuuteen kuuluu kolme optisen alan ketjua.  
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Alalta lähdön esteitä optisella alalla voisi esimerkiksi olla hyvin spesifi laitteisto, 
jota yrityksillä on. Esimerkiksi näöntarkastuksiin tarkoitettua laitteistoa on vaikea 
saada myytyä eteenpäin. Lisäksi laitteisto on sellaista, mitä ei voi muilla toi-
mialoilla käyttää. Lisäksi jokainen analyysin yritys on saavuttanut omalla toi-
mialallaan sellaisen tunnettavuuden, josta syystä toiselle alalla siirtyminen voisi 
olla asiakkaiden näkökulmasta haastavaa.  
Aakerin mallin perusteella kilpailijoiden vahvuuksia ja heikkouksia kannattaa kä-
sitellä mallin kysymysten avulla. Ensimmäinen kysymys käsittelee sitä, mikä te-
kee menestyvästä yrityksestä menestyneen.  
Instru Optiikalla on suurin markkinaosuus ja suurin liikevaihto. Menestyneimmän 
yrityksen siitä tekee varmasti se, että yrityksen hallinnassa on useita optisen alan 
yrityksiä, joilla on hyvin erilaiset konseptit. Tätä myöten Instru Optiikka pystyy 
saavuttamaan useita erilaisia asiakassegmenttejä ja saavuttamaan laajemman 
markkinaosuuden. Instru Optiikka on tunnuslukuanalyysin perusteella onnistunut 
saavuttamaan kannattavan ja vakavaraisen liiketoiminnan, mikä antaa yritysko-
konaisuudelle mahdollisuuden tavoitella yhä suurempaa markkinaosuutta ja kas-
vattamaan liiketoimintaan entisestään.  
Yleisellä tasolla menestyäkseen optisen alan yrityksenä analyysin perusteella 
hinnoittelun ja laajan ja erilaisten asiakassegementin tavoittaminen ovat keskei-
sessä roolissa.   
Optikkoliikkeiden asiakkaiden keskeisiä motivaatiotekijöitä ovat varmasti tuottei-
den hinnat, sillä yritykset myyvät keskenään samankaltaisia ja samoja tuotteita. 
Näöntarkastuksen hinta on varmasti myös ratkaiseva tekijä, sillä asiakas luulta-
vasti ostaa lasit sieltä, missä näöntarkastuksen tekee. Asiakkaille tärkeää var-
masti on myös se, että tuotteet ja palvelut ovat saatavilla mahdollisimman läheltä 
ja mahdollisimman helposti.  
Aakerin kilpailija-analyysimalliin liittyy myös tarkistuslista, jonka avulla kilpailijoita 
voidaan verrata keskenään. Analyysissä käydään läpi ne tarkistuslistan kohdat, 
joita ei aikaisemmissa kohdissa vielä käyty läpi.  
                                                                                                          
77 
Innovaatioiden näkökulmasta voidaan sanoa, että nopeasti kehittyvän terveys-
teknologian teknologialla ja sen kehittämisellä on suuri merkitys optisella alalla. 
Investointeja perusteella voisi ainakin sanoa, että Silmäasema Oyj käyttää paljon 
rahaa toimintansa kasvattamiseen ja kehittämiseen.  
Silmäaseman tavoitteisiin kuuluu teknologian hyödyntäminen. Silmäaseman ta-
voitteena on hyödyntää teknologiaa muun muassa etävastaantoissa, etädiagnos-
tiikassa ja tekoälyssä. Silmäasema haluaa tarjota asiakkailleen mahdollisuuden 
sovittaa silmälaseja verkon välityksellä. Lisäksi yritys haluaa tarjota verkkosivuja 
asiakkailleen palvelualustana. (Silmäasema 2019a). Teknologian avulla optisen 
alan yrityksien välille voi muodostua suurempia eroja esimerkiksi kustannusra-
kenteiden välille. Teknologiaa hyödyntämällä yritykset voivat pienentää tavan-
omaiseen myymäläpalveluun liittyviä kustannuksia. Lisäksi teknologian hyödyn-
täminen voi tehdä yrityksestä houkuttelevamman niille asiakkaille, jotka toivovat 
voivansa hoitaa ainakin osan ostoprosessistaan esimerkiksi verkon välityksellä.  
Rahoituksen ja pääoman saatavuuden voidaan tarkastella muun muassa pää-
oman saatavuutta lyhytaikaisista varoista. Likviditeettiä tarkastellessa voidaan 
sanoa, että ainakin Specsaversin maksuvalmius lukuun ottamatta myyntisaami-
sia on hyvällä tasolla. Specsaversin varaston kiertoaika on erityisen lyhyt, mutta 
varaston kiertoajassa on huomioitava se, että varasto ei yleensä ole helposti ra-
haksi muutettavissa muuten kuin esimerkiksi konkurssitilanteissa.  
Asiakaskunnan näkökulmasta voidaan tarkastella esimerkiksi optisen alan mark-
kinaosuuksia. Vuonna 2018 Instru Optiikka Oy:n markkinaosuus oli 37,1 prosent-
tia ja Specsaversin markkinaosuus oli 13,8 prosenttia. Vastaavasti Silmäasema 
Oyj:n markkinaosuus oli 27,8 prosenttia. Asiakaskunnan näkökulmasta merkittä-
vää on se, että Silmäasema Oyj:n pääkilpailijat painottavat enemmän Etelä-Suo-
mea, jossa 43 prosenttia suomalaisista asuu.  Asiakaskunnan näkökulmaan liittyy 
myös asiakasuskollisuus. Silmäasema Oyj:n asiakasuskollisuus on analyysin yri-
tyksistä parhain. Asiakasuskollisuus kilpailijoilla menee seuraavassa järjestyk-
sessä; Instrumentarium, Nissen ja Specsavers. (Silmäasema 2019a.)  
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7 Johtopäätökset ja yhteenveto  
Opinnäytetyön tarkoituksena oli tehdä kilpailija-analyysi Silmäasema Oyj:lle. Ta-
voitteena oli verrata Silmäasema Oyj:n taloudellista asemaa ja liiketoimintaa ana-
lyysiin valittuihin yrityksiin: Nisseniin, Instrumentariumiin sekä Specsaversiin. Ta-
voitteena oli lisäksi saatujen tulosten perustella antaa Silmäasema Oyj:lle kehi-
tysehdotuksia, jotka perustuvat kilpailija-analyysin tuloksiin.  
Työn teoriaosassa käytiin läpi tutkimukseen valitut kilpailija-analyysimallit sekä 
tilinpäätösanalyysin ja tunnuslukuanalyysin keskeinen teoriapohja. Teoriaosuus 
käsitti tunnuslukujen läpikäynnin. Teoreettisessa osuudessa esiteltiin lisäksi koh-
deyritys, analyysiin valitut kilpailijat sekä toimiala. Lisäksi teoriaosuuteen sisälly-
tettiin yritysten liiketoimintojen vertailu.  
Työn empiirinen osa sisälsi varsinaisen kilpailija-analyysin, joka rakennettiin teo-
riaosiossa määriteltyjen kilpailija-analyysimallien ympärille. Tutkimus toteutettiin 
triangulaatio- tutkimusmenetelmän avulla, sillä tavoitteena oli hyödyntää eri me-
netelmien yhdistelemistä tutkimuksessa, jotta tutkimuksen tulokset olisivat mah-
dollisimman luotettavia. Empiirisessä osuudessa Silmäaseman tunnuslukujen ar-
voja verrattiin analyysiin valittujen kilpailijoiden tunnuslukuihin sekä tunnusluku-
jen ohjearvoihin.  
Opinnäytetyön päätutkimusongelmana oli selvittää, miten kohdeyrityksen talou-
dellinen tila ja liiketoiminnallinen asema eroaa yrityksen analyysiin valituista kil-
pailijoista. Kilpailija-analyysi toteutettiin hyödyntämällä tilinpäätösanalyysiä, tun-
nuslukuanalyysiä sekä valittuja kilpailija-analyysimalleja. Valittujen analyysime-
netelmien avulla pystyttiin muodostamaan kuva siitä, miten Silmäaseman talou-
dellinen tila ja liiketoiminnallinen asema eroaa analyysiin valituista kilpailijoista.  
Kannattavuudelta Instru Optiikka Oy oli tunnuslukuanalyysin perusteella par-
haimmalla tasolla, sillä yrityksen kaikki kannattavuuden tunnusluvut olivat jokai-
sena tarkastelujakson vuotena analyysin yrityksistä parhaimmalla tasolla, mu-
kaan lukematta oman pääoman tuottoprosenttia. Silmäasema Oyj:n kannatta-
vuus on tarkastelujaksolla ollut keskimäärin hyvällä tai ainakin tyydyttävällä ta-
solla.  
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Vakavaraisuuden osalta voidaan sanoa kaikkien analyysin yritysten olevan vaka-
varaisia. Analyysin yrityksistä Instru Optiikka Oy:n vakavaraisuus oli selvästi par-
haimmalla tasolla. Silmäasema Oyj:n vakavaraisuus oli tarkastelujakson aikana 
keskimäärin tyydyttävällä tasolla. Erityisesti Silmäasema Oyj:llä oli suhteellisen 
paljon korollista vierasta pääomaa.  
Maksuvalmiudeltaan Specsavers on pärjännyt parhaiten tarkastelujakson ai-
kana. Specsaverillä myyntisaamisten kiertoaika on kuitenkin jokseenkin pitkä.  
Tunnuslukuanalyysin tulosten perusteella voi kokonaisuudessaan sanoa, että ot-
taen huomioon kannattavuuden, vakavaraisuuden ja maksuvalmiuden, näyttää 
Instru Optiikan taloudellinen asema analyysin yrityksistä parhaimmalta. Silmä-
aseman taloudellinen asema, erityisesti vakavaraisuus, on selvästi heikompi kuin 
Instru Optiikan. Taloudellisen aseman parantaminen antaisi Silmäasemalle suh-
teessa Instru Optiikkaan mahdollisuuden kasvattaa liiketoimintaansa ja samalla 
markkinaosuuttaan optisella alalla.  
Analyysin perusteella voidaan sanoa, että analyysin yritysten liiketoimintojen vä-
lillä on eroja. Vaikka yritykset myyvät samoja tuotteita ja palveluita, on esimerkiksi 
yritysten hinnoittelustrategioissa selviä eroja. Yllättävää oli analyysin myötä myös 
huomata, miten suuria eroja analyysin yritysten saatavuudessa on. Analyysin pe-
rusteella voidaan kuitenkin sanoa, että hinnoittelu ja saatavuus eivät välttämättä 
suoranaisesti ratkaise sitä, millainen yrityksen taloudellinen asema toimialalla on. 
Esimerkiksi Specsaversillä on kilpailijoihin verrattuna vähän myymälöitä Suo-
messa, varsinkin verrattuna kilpailijoihin. Specsaversin taloudellinen asema on 
kuitenkin analyysin perusteella vakaa ja esimerkiksi yrityksen maksuvalmius on 
todella hyvällä tasolla verrattuna kilpailijoihin.  
Opinnäytetyön alatutkimusongelmina oli selvittää Silmäaseman vahvuudet ja 
heikkoudet sekä antaa Silmäasemalle kehitysehdotuksia analyysin tuloksiin pe-
rustuen. Valittujen analyysimallien avulla oli päätutkimusongelman lisäksi mah-
dollista vastata myös asetettuihin alatutkimusongelmiin.  
Kilpailija-analyysimallit antoivat analyysin yrityksistä sekä toimialasta selkeän ku-
van. SWOT-analyysin laadinta analyysin yrityksiin tutustumisen ja tunnuslu-
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kuanalyysin jälkeen ei ollut erityisen haastavaa, ja analyysin avulla oli muun mu-
assa helppo tiivistää Silmäasema Oyj:n liiketoiminnan vahvuudet ja heikkoudet. 
SWOT-analyysin perusteella voi sanoa, että loppujen lopuksi analyysin yrityksillä 
on selkeät omat vahvuudet, joiden avulla yritykset pystyvät viemään liiketoimin-
taansa eteenpäin. SWOT-analyysin avulla selvisi muun muassa se, että Nissenin 
ja Instrumentariumin keskeinen vahvuus erityisesti taloudellista asemaa tarkas-
tellessa on se, että molemmat yritykset kuuluvat Instru Optiikka Oy yhtymään.  
Porterin malli sopi hyvin optisen toimialan analysointiin. Malliin perustuvan ana-
lyysin tulosten avulla saatiin tuloksia, joiden avulla opinnäytetyölle asetetut tutki-
musongelmat saatiin ratkaistua. Porterin malliin perustuvan analyysin perusteella 
voidaan sanoa, että analyysin yritysten väliseen kilpailuun vaikuttaa monenlaiset 
voimat. Analyysin perusteella kuitenkin keskeisenä uhkana, joka voisi vaikuttaa 
nykyiseen kilpailuun, voidaan pitää korvaavien tuotteiden uhkaa. Isot päivittäista-
varaketjut myyvät nykyään lähes kaikkea. Uhkana voidaan pitää sitä, että esi-
merkiksi hypermarketit keksivät keinon myydä näkemisen tuotteita ja palveluita 
niin, että ne pystyvät korvaamaan optisen alan toimijoiden tarjoamat tuotteet ja 
palvelut. Korvaavan tuotteen uhka voisi konkretisoitua, mikäli joku toimija tekisi 
esimerkiksi perinteisistä silmälaseista käytännössä tarpeettomia keksimällä kor-
vaavan tuotteen.  
David Aakerin kilpailija-analyysin mallin avulla oli mahdollista täydentää kilpailija-
analyysi siltä osin, kun malli eroaa Porterin kilpailija-analyysimallista. Suoraan 
päällekkäisiä kohtia ei käsitelty analyysivaiheessa, jossa hyödynnettiin Aakerin 
kilpailija-analyysimallia. Aakerin kilpailija-analyysimallin perusteella pystyttiin 
muun muassa syventämään käsitystä asiakkaiden vaikutuksesta kilpailuun ana-
lyysin yritysten välillä. Molempien analyysien perusteella voidaan sanoa, että asi-
akkailla on suuri vaikutus optisen alan yritysten väliseen kilpailuun. Yritykset myy-
vät keskenään hyvin samanlaisia tuotteita, joten yritykset kilpailevat asiakkaista 
muun muassa hintojen avulla.  
Kokonaisuudessaan opinnäytetyö onnistui suunnitelmien mukaisesti ja aikatau-
lussaan. Opinnäytetyölle asetettuihin tavoitteisiin päästiin, eivätkä asetetut tavoit-
teet olleet epärealistisia.  
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8 Kehitysideat Silmäasema Oyj:lle  
Kilpailija-analyysin tarkoituksena oli tulosten perusteella antaa Silmäasema 
Oyj:lle kehitysideoita, joiden avulla yritys voi lähteä kehittämään toimintaansa.  
Optisen alan toimijana sekä silmäsairaalapalveluiden tarjoajana Silmäasema 
Oyj:n kannattaisi lähteä tavoittelemaan kasvua, joka perustuu myymälä- ja silmä-
sairaalaliiketoimintojen vahvaan synergiaan. Silmäsairaalapalveluiden tarjoami-
nen on Silmäasemalle selvä etu, joten Silmäaseman kannattaisi ehdottomasti 
lähteä kasvattamaan yrityksen sairaalaverkostoa. Sairaalaverkostoa kasvatta-
malla Silmäasema voi myös kasvattaa omaa liiketoimintaansa.   
Silmäasemalla on vahva markkinaosuus pääkaupunkiseudun ulkopuolella. Tästä 
syystä Silmäaseman kannattaisi lähteä kasvattamaan markkinaosuuksiaan edel-
leen pääkaupunkiseudun ulkopuolella.  
Analyysin perusteella tarjouskampanjoilla on keskeinen merkitys optisen alan toi-
mijoiden välisessä kilpailussa. Näe Ry:n mukaan keskiverto silmälasien omistaja 
omistaa 2 silmälasiparia. Tästä syystä oikeanlainen tarjouskampanja Silmäase-
malle voisi olla esimerkiksi kahdet lasit yksien hinnalla. Toinen mahdollinen tar-
jouskampanja voisi olla sellainen, jossa silmälasien ostaja saa toiset lasit esimer-
kiksi puoleen hintaan.  
Silmäaseman kannattaisi hyödyntää jo omistamaansa rekkaa enemmän, sillä 
analyysin muilla kilpailijoilla ei ole mitään vastaavaa myynti- tai markkinointikei-
noa. Rekka on erinomainen tapa mainostaa yritystä ja se tuo näkemisen palvelut 
sinne, missä ihmisiä on. Rekka on Silmäasemalle hyvin liikkuva ja joustava myyn-
tipiste. Tämän lisäksi Silmäasema voisi aloittaa tarjouskampanjoita, jotka olisivat 
voimassa vain rekasta ostetuista tuotteista ja palveluista.  
Digitaalisuuden ollessa globaalitrendi, Silmäaseman kannattaisi lähteä kehittä-
mään erilaisia digitaalisia palveluita, joiden avulla asiakas voisi esimerkiksi halu-
tessaan saada osan tavallisesti myymälän tarjoamista palveluista.  Digitaalisuu-
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teen keskittymällä Silmäasema voisi myös esimerkiksi vähentää normaaliin myy-
mäläpalveluun liittyviä henkilöstökustannuksia ja sitä kautta parantaa yrityksen 
kannattavuutta.  
Porterin mukaan yritys voi viedä omaa toimintaansa eteenpäin muun muassa eri-
laistamisen ja keskittymisen avulla. Toimintaa voitaisiin saada halutessa kannat-
tavammaksi keskittymällä tuotteisiin, joiden myynnin kehitys toimialalla on posi-
tiivista. Näe Ry:n vuoden 2018 toimialakatsauksen perusteella silmälasien kau-
pan liikevaihdosta yli 70 prosenttia tulee monitehosilmälasien myynnistä. Vuoden 
2018 toimialakatsauksen mukaan laatuaurinkolasien myynti on euroissa mitat-
tuna kasvanut noin 11 prosenttia. Näe Ry:n mukaan piilolinssivaihtoehdoista 
myynti painottuu selvästi eniten kertakäyttölinssien myyntiin. Silmäasema voisi 
strategisesti lähteä tavoittelemaan sitä, että yritys keskittyisi tuotteisiin, joiden 
myynti kasvaa selvästi. Toisaalta Silmäasema voisi erilaistaa toimintaansa niin, 
että lähtisi tavoittelemaan toiminnan kasvattamista keskittymällä tuotteisiin ja pal-
veluihin, joiden myynti ei prosentuaalisesti ole niin suurta toimialalla.  
Tunnuslukuanalyysin perusteella vakavaraisuutta Silmäaseman olisi syytä pa-
rantaa. Vakavaraisuutta saisi parannettua esimerkiksi tekemällä liiketoiminnasta 
kannattavampaa, jotta yritys saisi liiketoiminnallaan tuotettua enemmän tulora-
hoitusta, jotta se riittäisi paremmin liiketoiminnan kulujen kattamiseen. Tällöin yri-
tyksen ei tarvitsisi kattaa toiminnan kuluja vieraalla pääomalla ja investoinnit voi-
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